Sikap konsumen terhadap ekuitas merek minuman bertenaga ``Kuku Bima Ener-G`` ditinjau dari status sosial ekonomi by Fiantoro, Ignatius Totok
SIKAP KONSUMEN TERHADAP EKUITAS MEREK MINUMAN 
BERTENAGA “KUKU BIMA ENER-G” DITINJAU  
DARI STATUS SOSIAL EKONOMI 





Diajukan untuk Memenuhi Salah Satu Syarat 
Memperoleh Gelar Sarjana Pend idikan 
















Disusun oleh  : 






PROGRAM STUDI PENDIDIKAN EKONOMI  
JURUSAN PENDIDIKAN ILMU PENGETAHUAN SOSIAL 
FAKULTAS KEGURUAN DAN ILMU PENDIDIKAN 




PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
 ii 
 
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
 iii 
 
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
 iv 
MOTTO DAN PERSEMBAHAN 
 
Tuhan adalah kekuatanku dan perisaiku, kepada-Nya hatiku percaya. 
Aku tertolong sebab itu beria-ria hatiku, dan dengan nyanyianku 













Segala tulisan dan karya ini kupersembahkan untuk: 
?. Yesus Kristus, Bunda Maria, serta Santo Ignatius; 
?. Bapak, Mamak, Mas Vendi, Mbak Via, dan Adik Deni; 
?. Veronica Fanny Wijayanti tersayang; 
?. Keluarga Vendi, dan Keluarga Via.  
 
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
 v 
PERNYATAAN KEASLIAN KARYA 
 
Saya menyatakan dengan sesungguhnya bahwa skripsi yang saya tulis ini tidak 
memuat karya atau bagian karya orang lain, kecuali yang disebutkan dalam kutipan 
dan daftar pustaka, sebagaimana layaknya karya ilmiah. 
 
 
Yogyakarta, 31 Mei 2007 
 
 


























SIKAP KONSUMEN TERHADAP EKUITAS MEREK MINUMAN 
BERTENAGA “KUKU BIMA ENER-G” DITINJAU DARI STATUS SOSIAL 
EKONOMI 
(Studi Kasus : Pedukuhan Niten, Trirenggo, Bantul, Yogyakarta) 
 
 
Ignatius Totok Fiantoro 





Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis hubungan antara 
jenis  pekerjaan, tingkat pendidikan, dan tingkat pendapatan yang dimiliki konsumen 
dengan sikapnya terhadap ekuitas merek minuman bertenaga Kuku Bima ENER-G. 
Penelitian ini dilakukan di Pedukuhan Niten Trirenggo Bantul, Yogyakarta pada 
bulan April-Mei 2007.  
Jenis penelitian ini adalah korelasional. Adapun variabel yang diteliti 
meliputi: (1) variabel bebas, yaitu jenis pekerjaan, tingkat pendidikan, dan tingkat 
pendapatan; dan (2) variabel terikat, yaitu sikap konsumen terhadap ekuitas merek. 
Sampel yang diambil adalah 100 orang dengan menggunakan teknik purposive 
sampling. Pengumpulan data dengan menggunakan kuesioner. Teknik analisis  data 
yang digunakan adalah: (1) Koefisien Kontingensi untuk menguji hubungan antara 
jenis pekerjaan konsumen dengan sikapnya terhadap ekuitas merek minuman 
penambah tenaga Kuku Bima Ener-G; (2) Spearman Rank untuk menguji hubungan 
antara tingkat pendidikan konsumen dengan sikapnya terhadap ekuits merek 
minuman penambah tenaga Kuku Bima Ener-G; dan (3) Product moment untuk 
menguji hubungan antara tingkat pendapatan keluarga dengan sikapnya terhadap 
ekuitas merek minuman penambah tenaga Kuku Bima Ener-G. 
Hasil analisis data menunjukkan bahwa: (1) hasil analisis kontingensi 
menunjukkan bahwa tidak ada hubungan yang signifikan antara jenis pekerjaan 
konsumen dengan sikapnya terhadap ekuitas merek minuman bertenaga Kuku Bima 
Ener-G (C = 0,369, sig=0,204), tetapi pada atribut faktor kepercayaan dalam ekuitas 
merek menunjukkan bahwa ada hubungan yang signifikan antara jenis pekerjaan 
dengan kepercayaan (C = 0,419, sig=0,046); (2) hasil analisis korelasi Spearman rho 
menunjukkan bahwa tidak ada hubungan yang signifikan antara tingkat pendidikan 
konsumen dengan sikapnya terhadap ekuitas merek minuman bertenaga Kuku Bima 
Ener-G (rho = -0,069, sig = 0,494); dan (3) hasil analisis korelasi product moment 
menunjukkan bahwa tidak ada hubungan yang signifikan antara tingkat pendapatan 
konsumen dengan sikapnya terhadap ekuitas merek minuman bertenaga Kuku Bima 
Ener-G (rxy = -0,120, sig  = 0,234). 
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This research is aimed to test and to analyze the relationship between types of 
job, educational level, and income of the consumers and their attitude toward the 
brand equity of Kuku Bima ENER-G supplement drink. The research was conducted 
in Padukuhan Niten, Trirenggo Bantul, Yogyakarta, during April-May 2007.  
The type of the research was co-relational. There were two variables: (1) 
independent variable, covered type of job, educationa l level, and income; and (2) 
dependent variable, that was the consumers’ attitude toward the brand equity. The 
samples were 100 people taken by using purposive sampling technique. Additionally, 
questionnaires were used to get the data. The data analysis technique used were: (1) 
Coefficient Contingency to test the relationship between the consumers’ type of job 
with their attitude toward Kuku Bima Ener-G supplement drink; (2) Spearman Rank 
to analyze the correlation between consumers’ educational level and their attitude 
toward Kuku Bima Ener-G supplement drink; and (3) Product Moment to investigate 
the relationship between income level and their attitude toward the equity of Kuku 
Bima Ener-G supplement drink. 
The result of the data analyses showed that: (1) the analysis result of 
contingency proved that there was no significant relationship between the 
consumers’ type of job and their attitude toward the equity of Kuku Bima Ener-G 
supplement drink (C = 0,369, sig=0,204). However, on the trust factor attribute of the 
brand equity, it was showed that there was a significant relationship between the type 
of job and the consumers’ trust (C = 0,419, sig=0,046); (2) the result of co-relational 
Spearman rho showed that there was no significant connection between the 
consumers’ educational level and their attitude toward the brand equity of Kuku 
Bima Ener-G supplement drink (rho = -0,069, sig = 0,494); and (3) the result of co-
relational analysis of Product Moment confirmed that there was no significant 
relationship between the consumers’ income level with their attitude toward the 
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A. Latar Belakang 
Perkembangan perekonomian yang semakin cepat diringi dengan 
perkembangan teknologi menimbulkan semakin banyak tantangan yang dihadapi 
oleh perusahaan. Persaingan yang ketat ini mendorong perusahaan berlomba-
lomba untuk mendapatkan pasar yang luas bagi produknya. Untuk itu setiap 
perusahaan harus memiliki kemampuan manajemen dan kejelian dalam mencari 
informasi tentang kebutuhan atau keinginan konsumen sehingga dapat memenuhi 
kebutuhan atau keinginan konsumen tersebut. 
Salah satu kegiatan terpenting dalam perusahaan adalah pemasaran, baik 
barang maupun jasa. Keberhasilan perusahaan dapat ditunjang dengan kegiatan 
pemasaran yang baik, kemampuan memproduksi saja tidaklah cukup apalagi 
dewasa ini masyarakat sebagai konsumen semakin kritis dalam memilih barang 
atau jasa yang akan dibeli. Oleh karena itu perusahaan khususnya manajer 
pemasaran harus mampu mencari cara yang tepat untuk memasarkan produknya 
kepada konsumen. 
Keberhasilan perusahaan dalam memenangkan persaingan ditentukan oleh 
hubungan baik yang terjalin dengan konsumen. Hubungan baik ini akan tercipta, 
bila perusahaan mampu memberikan kepuasan terhadap kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Selain itu kepuasan konsumen juga merupakan sumber informasi yang 
paling efektif bagi keputusan pembeli. Konsumen yang merasa puas terhadap 
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suatu produk, tidak saja akan menjadi pembeli yang setia tetapi juga akan 
menyampaikan informasi positif tentang produk tersebut pada orang lain. 
Dewasa ini banyak produk ditawarkan di pasar dimana produk itu banyak 
yang mempunyai manfaat/kegunaan sama tetapi ditawarkan dalam berbagai 
kemasan, merek yang berbeda. Salah satu contoh yaitu produk minuman energi 
sangat dibutuhkan bagi orang yang ingin selalu tampil dengan penuh kesegaran. 
Hal tersebut mengakibatkan perkembangan yang pesat dari pasar minuman 
penambah tenaga di Indonesia. Adapun merek produk minuman penambah tenaga 
yang beredar di pasar ada begitu banyak di antaranya seperti: Extra Joss, Fit-Up, 
M-150, Hemaviton, Kuku Bima ENER-G,  Lipovitan, dll. 
Pangsa pasar yang cukup  besar dan menguntungkan mengakibatkan 
perusahaan harus bersaing ketat dengan perusahaan pesaingnya. Adanya 
persaingan tersebut mengakibatkn perusahaan harus memperhatikan hubungan 
latar belakang konsumen dengan sikapnya terhadap ekuitas merek dari produk 
yang diproduksinya. Ekuitas merek harus diperhatikan karena ekuitas merek 
melekat pada produk dan ekuitas merek sangat dipertimbangkan oleh konsumen 
dalam proses keputusan pembelian. Dalam hal ini perusahaan tentu saja berusaha 
untuk terus mempertahankan kekuatan akan nama merek yang disandangnya dan 
berusaha untuk memenuhi keinginan-keinginan konsumen. 
Menurut Aaker (1997: 22-23) ekuitas merek adalah seperangkat aset dan 
liabilitas merek yang berkaitan dengan suatu merek, nama dan simbolnya, yang 
menambah atau mengurangi nilai yang diberikan oleh sebuah barang dan jasa 
kepada perusahaan atau para pelanggan perusahaan. Agar aset dan liabilitas 
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mendasari ekuitas merek keduanya mesti berhubungan dengan nama atau simbol 
sebuah merek. Oleh karena itu ekuitas merek sendiri akan terjadi bila konsumen 
telah akrab dengan nama merek dan telah tahu keunikan dan kebaikan atau 
kualitas dari nama merek. Dengan adanya ekuitas merek akan mempengaruhi rasa 
percaya diri konsumen terhadap barang atau jasa yang dibelinya.  
Berkaitan dengan latar belakang di atas, dalam penelitian ini penulis 
mengkhususkan diri untuk mengetahui hubungan antara latar belakang sosial 
ekonomi konsumen yaitu pekerjan, tingkat pendidikan, dan pendapatan dengan 
sikapnya terhadap ekuitas merek minuman penambah tenaga merek Kuku Bima 
ENER-G. Dalam melakukan analisis ekuitas merek Kuku Bima ENER-G penulis 
meninjau dari 5 demensi dari ekuitas merek, yang meliputi kualitas, kesan sosial, 
nilai kepercayaan, dan komitmen (Lassar, dkk.1995: 13). 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka penulis memilih judul 
skripsi ini adalah “SIKAP KONSUMEN TERHADAP EKUITAS MEREK 
MINUMAN BERTENAGA “KUKU BIMA ENER-G” DITINJAU DARI 
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B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat dirumuskan masalah 
sebagai berikut: 
1. Rumusan Masalah Umum 
Apakah ada hubungan antara latar belakang sosial ekonomi konsumen dengan 
sikapnya terhadap ekuitas merek minuman penambah tenaga Kuku Bima 
ENER-G? 
2. Rumusan Masalah Khusus 
a. Apakah ada hubungan antara pekerjaan konsumen dengan sikapnya 
terhadap ekuitas merek minuman penambah tenaga Kuku Bima ENER-G?  
b. Apakah ada hubungan antara pendidikan konsumen dengan sikapnya  
terhadap ekuitas merek minuman penambah tenaga Kuku Bima ENER-G?  
c. Apakah ada hubungan antara pendapatan keluarga dengan sikapnya 
terhadap ekuitas merek minuman penambah tenaga Kuku Bima ENER-G? 
 
C. Tujuan Penelitian 
1. Tujuan umum, yaitu untuk mengetahui hubungan antara latar belakang sosial 
ekonomi konsumen dengan sikapnya terhadap ekuitas merek minuman 
penambah tenaga. 
2. Tujuan khusus, yaitu: 
a. Untuk menguji dan menganalisis hubungan antara pekerjaan konsumen  
dengan sikapnya terhadap ekuitas merek miuman penambah tenaga Kuku 
Bima ENER-G? 
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b. Untuk menguji dan menganalisis hubungan antara pendidikan konsumen  
dengan sikapnya terhadap ekuitas merek minuman penambah tenaga Kuku 
Bima ENER-G?  
c. Untuk menguji dan menganalisis hubungan antara pendapatan keluarga 
dengan sikapnya terhaadap ekuitas merek minuman penambah tenaga 
Kuku Bima ENER-G? 
 
D. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi: 
1. Perusahaan 
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam 
menentukan kebijaksanaan lebih lanjut terutama dalam menentukan 
strategi pemasaran yang baik agar perusahaan dapat sukses dalam dunia 
bisnis. 
2. Universitas Sanata Dharma 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi kepustakaan 
Universitas Sanata Dharma sebagai wahana ilmu pengetahuan khususnya 
di bidang ekonomi. 
3. Penulis 
Diharapkan dengan penelitian ini, penulis dapat menerapkan ilmu yang 
diperoleh selama kuliah untuk mendapatkan pengalaman, wawasan dan 
belajar sebagai praktisi dengan menganalisis suatu masalah. 
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BAB II  
LANDASAN TEORI 
 
A. Pengertian dan Konsep Pemasaran 
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan para 
pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan hidupnya, untuk berkembang 
dan mendapatkan laba. Agar perusahaan tetap berjalan lancar dan konsumen 
berpandangan baik terhadap perusahaannya, maka kegiatan perusahaan harus 
dapat memberikan kepuasan kepada konsumen. Banyak pendapat yang 
memberikan pengertian mengenai arti pemasaran, antara lain: 
Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang membuat 
individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan serta 
inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai 
dengan orang lain (Kotler & Amstrong, 1995: 6). 
 
Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan usaha 
yang ditujukan untuk merenakan, menentukan harga, mempromosikan dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan baik 
kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial (Stanton dikutip 
dalam Swastha & Handoko, 1997: 14). 
 
Perusahaan yang ingin mencapai keberhasilan jangka panjang dalam 
kegiatannya untuk memenuhi kebutuhan konsumen harus mengenal konsep 
pemasaran. Hal itu disebabkan karena konsep pemasaran merupakan orientasi 
manajemen beranggapan bahwa tugas pokok perusahaan adalah menentukan 
kebutuhan, keinginan, dan penilaian dari pasar sasaran dan menyesuaikan 
kegiatan perusahaan sedemikian rupa agar dapat memberi kepuasan yang 
diinginkan oleh pasar secara maksimal daripada yang diberikan oleh pesaing-
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pesaingnya.Banyak pendapat yang memberikan pengertian mengenai konsep 
pemasaran antara lain adalah: 
Konsep pemasaran adalah falsafah manajemen pemasaran yang bahwa 
pencapaian sasaran organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan 
keinginan pasar sasaran dan penyampaian kepuasan yang didambakan itu 
lebih efektif dan efisien ketimbang pesaing (Kotler & Armstrong, 1995: 
17). 
 
Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa 
pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial 
bagi  kelangsungan hidup perusahaan (Stanton dikutip dalam Swastha & 
Handoko, 1997: 60).  
 
 Menurut  Stanton (dikutip dalam Swastha & Handoko, 1997: 6) ada 3 hal 
yang mendasari konsep pemasaran, yaitu : 
1. Orientasi konsumen 
a. Menentukan kebutuhan pokok pembeli yang akan dilayani. 
b. Memilih kelompok pembeli tertentu sebagai sasaran penjualannya. 
c. Menentuka produk dan program pemasarannya. 
d. Mengadakan penelitian konsumen untuk mengetahui keinginan sikap dan 
perilaku mereka. 
e. Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik untuk 
menghadapi persaingan dengan produk yang sejenis. 
2. Kegiatan pemasaran yang terpadu 
Bagian pemasaran perusahaan tidak dapat dilepaskan dari bagian lain, seperti 
bagian produksi, keuangan dan personalia. Hal ini berarti setiap bagian dalam 
perusahaan harus bekerja sama untuk memberikan kepuasan kepada 
konsumen. 
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3. Volume penjualan uang menguntungkan 
Konsep pemasaran diarahkan untuk menciptakan atau memperbaiki 
hubungan dengan kosumen karena hal ini akan menguntungkan perusahaan 
serta dapat meningkatkan laba. Kondisi persaingan yang semakin ketat dan 
sifat pasar yang telah berubah dari pasar penjual ke pasar pembeli, yaitu 
kekuatan pasar berada di tangan konsumen, membuat orientasi konsumen 
sangat penting. 
Jadi dapat dikatakan bahwa pemasaran merupakan kunci untuk 
mencapai tujuan-tujuan organisasi terdiri dari penentuan kebutuhan dan 
keingina pasar sasaran dan penyerahan produk yang memuaskan secara lebih 
efektif dan lebih efisien dibandingkan dengan para pesaing. 
 
B. Sikap Konsumen dan Perilaku Konsumen 
1. Pengertian Sikap  
Sikap adalah suatu istilah yang digunakan untuk menyatakan suatu 
status mental seseorang terhadap suatu obyek yang biasanya merupakan 
penilaian apakah menerima atau menolak suatu obyek. Sikap sebagian besar 
dipengaruhi oleh adanya interaksi antara manusia dengan obyek tertentu dan 
merupakan salah satu bagian penting yang membentuk dan menentukan 
perilaku seseorang. 
Pengertian sikap menurut Kotler (1995: 167) adalah sebagai evaluasi, 
perasaan dan kecenderungan seseorang yang reltif konsisten terhadap suatu 
objek atau gagasan. Sedangkan menurut Swastha & Handoko (1997: 93) 
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sikap adalah keadaan jiwa (mental) dan keadaan pikiran yang dipersiapkan 
untuk memberi tanggapan melalui pengalaman serta mempengaruhi secara 
langsung dan atau secara dinamis pada perilaku. 
Dari kedua pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa sikap berarti 
evaluasi diri suatu pengalaman, baik berupa pengalaman langsung maupun 
tidak langsung terhadap suatu obyek sehingga seseorang dapat menilai obyek 
sesuai dengan pengalamannya. 
 
2. Ciri-Ciri Sikap  
Sikap mempunyai segi-segi perbedaan dengan pendorong-pendorong 
lain yang ada pada diri manusia. Menurut (Louden, 1993: 521), untuk 
membedakan pendorong-pendorong lain maka ada beberapa ciri sikap, yaitu: 
(a) Sikap mempunyai suatu objek artinya selalu mempunyai hal yang 
dianggap penting, objek tersebut bisa berupa konsep abstrak, dapat diraba, 
dapat juga beberapa tindakan; (b) Sikap mempunyai arah, tingkatan dan 
kekuatan artinya sikap seseorang terhadap objek akan menunjukkan perilaku 
seseorang, kecuali sikap seseorang mempunyai derajat tertentu sampai orang 
merasa senang atau tidak senang terhadap suatu objek; (c) Sikap mempunyai 
struktur artinya ada bentuk yang jelas dimana sikap merupakan organisasi 
yang berarti memiliki konsistensi internal dan pusat sikap. Pusat sikap adalah 
nilai-nilai penting individu dan konsep diri. Sikap bersifat stabil dan dapat 
digeneralisasikan; dan (d) Sikap bisa dipelajari artinya sikap dibentuk dari 
pengalaman individu terhadap kenyataan. Pengalaman ini dapat bersifat 
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langsung atau tidak langsung. Sikap yang baru lebih mudah daripada yang 
lama dan sikap baru lebih mudah berubah. 
 
3. Fungsi Sikap  
Ada 4 fungsi sikap yang dikemukakan (Louden & Della Bitta,  1993: 
 523): 
a. Fungsi Penyesuaian 
1. Fungsi ini mengarahkan orang untuk menyukai atau menghargai objek 
dan jauh. 
2. Fungsi ini melayani penggunaan konsep untuk memaksimalkan 
hukuman. 
3. Sikap konsumen ini tergantung pada besarnya tingkatan pada persepsi 
mereka terhadap seuatu pemasaran. 
4. Konsumen menganggap produk jasa dan toko disediakan untuk 
memuaskan kebutuhan. 
b. Fungsi Ego Defensif (Pertahanan Ego) 
1. Sikap dibentuk untuk melindungi ego atau citra diri dari ancaman 
2. Kenyataan kebalikan dari apa yang dipersiapkan orang terhadap 
dirinya. 
c. Fungsi Ekspresi Nilai 
1. Konsumen mengambil sikap tertentu dalam usaha untuk 
menerjemahkan nilai-nilai mereka, sesuatu lebih nyata dan lebih 
mudah. 
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2. Pemasar seharusnya memahami nilai-nilai dari konsumen yang ingin 
diekspresikan dan mendesain produk sesuai dengan nilai-nilai. 
d. Fungsi Pengetahuan 
1. Manusia mempunyai kebutuhan akan lingkungan yang teratur, 
sehingga mereka mencari konsistensi, stabilitas, definisi dan 
pemahaman. 
2. Kebutuhan akan pengetahuan pada apa yang kita butuhkan untuk 
diketahui. 
 
4. Sifat Sikap  
Sifat yang penting dari sikap adalah kepercayaan dalam memegang 
sikap tersebut. Beberapa sikap mungkin dipegang dengan keyakinan kuat, 
namun ada kalanya dipegang dengan keyakinan yang minim. Menurut Engel, 
dkk. (1994: 338) memahami tingkat kepercayaan  yang dihubungkan dengan 
sikap adalah penting karena, (1) dapat mepengaruhi kekuatan yang 
dihubungkan diantara sikap dan perilaku. Sikap yang dipegang dengan penuh 
kepercayaan biasanya akan jauh lebih diandalkan untuk membimbing 
perilaku. Bila kepercayaan konsumen rendah mungkin tidak merasa nyaman 
dengan bertindak berdasarkan sikap yang sudah ada. Sebagai gantinya, 
mereka mungkin mencari informasi tambahan sebelum meningkatkan diri 
mereka, (2) kepercayaan dapat mempengaruhi sikap terhadap perubahan. 
Sikap menjadi lebih resisten terhadp berubahan bila dipegang dengan 
kepercayaan yang lebih besar.  
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5. Pembentukan Sikap 
Menurut Engel, dkk. (1994: 340) pembentukan sikap dibagi ke dalam  
dua peranan, yaitu: (a) peranan pengalaman langsung sikap seringkali 
terbentuk sebagai hasil kontak langsung dengan objek sikap. Karakteristik 
penting dari sikap yang didasarkan pada pengalamn langsung adalah sikap 
yang biasanya dianut dengan kepercayaan yang lebih besar.Konsisten dengan 
hal tersebut, penelitian memperlihatkan bahwa konsumen memiliki keyakinan 
yang jauh lebih kuat mengenai sikap terhadap produk bila didasarkan pada 
pemakaian produk aktual dibandingkan bila didasarkan pada iklan saja 
(Engel, dkk. 1994: 340); dan (b) peranan pengalaman tidak langsung sikap 
dapat dibentuk tanpa adanya pengalaman aktual dengan suatu objek. Sebagai 
contoh, banyak orang yang tidak pernah mengendarai Mercedez Benz atau 
pergi berlibur ke Hawai, tetapi mereka tetap mendukung mobil dan tempat 
berlibur tersebut. Begitu pula, sikap produk mungkin terbentuk bahkan bila 
pengalaman konsumen dengan produk yang bersangkutan terbatas pada apa 
yang mereka lihat di iklan- iklan (Engel, dkk. 1994: 340). 
6. Faktor-faktor yang mempengaruhi sikap konsumen  
Pembentukan sikap tidak terjadi dengan sendirinya melainkan 
berlangsung dalam interaksi manusia dan berkenaan dengan objek tertentu. 
Dalam pembentukan dan perubahan sikap ini terdapat faktor-faktor intern dan 
ekstern pribadi individu yang memegang peranan. 
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a. Faktor Intern 
1) Selektivitas Sendiri 
Selektivitas senantiasa berlangsung karena keterbatasan 
individu atau manusia untuk menerima semua rangsangan yang datang 
dari lingkungan dengan taraf perhatian yang  sama. 
2) Daya pilih sesuai dengan keinginannya 
Minat perhatiannya untuk menerima pengaruh yang datang dari luar 
dirinya. 
b. Faktor Ekstern 
Dalam pembentukan dan perubahan sikap selain faktor- faktor 
intern terdapat pula faktor- faktor ekstern, misalnya: pandangan baru ingin 
diberikan, dengan melihat siapa yang memberikan pandangan baru 
tersebut. 
7. Perilaku  Konsumen 
Seorang manajer pemasaran perlu untuk mempelajari perilaku 
konsumen, mengapa dan bagaimana perilaku konsumen tersebut sehingga 
perusahaan dapat mengembangkan produknya, menentukan harga, 
mempromosikan dan mendefinisikan produknya secara baik. Dengan 
mempelajari perilaku ini, manajer akan mengetahui kesempatan baru yang 
berasal dari belum terpenuhinya kebutuhan dan kemudian 
mengidentifikasikan untuk mengadakan segmentasi pasar. 
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Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara 
langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang 
dan jasa-jasa, termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan pada 
persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut (Swastha & Handoko, 
1997: 3). 
Para konsumen sangat bervariasi dalam usia, pendapatan, tingkat 
pendidikan, pola mobilitas dan selera. Oleh sebab itu, dalam 
perkembangannya manajer melakukan penelitian konsumen untuk 
mengetahui bagaimana konsumen bereaksi terhadap berbagai rangsangan 
yang dikendalikan oleh pemasar. 
 
8. Faktor-faktor Utama Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
a. Faktor Lingkungan Ekstern 
Banyak faktor lingkungan ekstern yang mempengaruhi perilaku 
konsumen yang harus dipelajari bila ingin memahami perilaku konsumen. 
Faktor-faktor lingkungan yang mempengaruhi perilaku konsumen yaitu, 
(1) Kebudayaan merupakan simbol fakta yang kompleks untuk diciptakan 
oleh manusia dari generasi ke generasi sebagai penentu dan pengatur 
perilaku manusia dalam masyarakat yang ada. Simbol tersebut dapat 
bersifat tidak kentara (seperti sikap, pendapat, kepercayaan diri, bahasa, 
agama) atau bersifat kentara (seperti alat-alat, perumahan, produk, dan 
karya seni). Jadi perilaku manusia sangat ditentukan oleh kebudayaan yang 
melingkupinya. Begitu pula perilaku konsumen karena merupakan bagian 
dari perilaku manusia yang dipengaruhi oleh kebudayaan dan pengaruh 
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tersebut akan berubah dari waktu ke waktu sesuai dengan perkembangan 
jaman dari masyarakat tersebut. Memahami perilaku konsumen tersebut 
akan menjadi tantangan besar bagi bidang pemasaran; (2) Kelas Sosial, 
pada dasarnya masyarakat kita dikelompokkan dalam tiga golongan, yaitu: 
(a) golongan atas, yang termasuk dalam kelas ini antara lain: pengusaha 
kaya, pejabat tinggi; (b) golongan menengah, yang termasuk dalam kelas 
ini antara lain: karyawan instansi pemerintah, pengusaha menengah; (c) 
golongan bawah, yang termasuk dalam kelas ini antara lain: buruh pabrik, 
pegawai rendah, tukang becak, pedagang kecil; (3) Kelompok referensi 
kecil kelompok-kelompok ini mempengaruhi perilaku seseorang dalam 
pembeliannya sering dijadikan pedoman oleh konsumen dalam bertingkah 
laku. Konsumen selalu mengawasi kelompok tersebut baik tingkah laku 
fisik maupun mental. Yang termasuk di dalamnya adalah serikat buruh, 
tim atletik, perkumpulan agama, lingkungan tetangga; dan (4) Keluarga 
setiap anggota keluarga memiliki selera, keinginan yang berbeda. Namun 
ada kebutuhan yang digunakan seluruh anggota keluarga, seperti: mebel, 
televisi, almari es, dan sebagainya (Swastha & Handoko, 1997: 3-8).  
 
b. Faktor Lingkungan Intern 
Faktor lingkungan intern yang mempengaruhi perilaku 
konsumen adalah psikologis yang berasal dari proses intern individu, 
dimana sangat berpengaruh terhadap perilaku-perilaku pembelian 
konsumen disamping faktor-faktor ekstern. 
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Menurut Stanton (1995: 128-135) faktor-faktor lingkungan 
intern meliputi, (1) Motivasi adalah suatu kebutuhan yang kuat mendesak 
untuk mengarahkan seseorang supaya mencari pemuasan terhadap 
kebutuhan itu. Pemuasan kebutuhan tersebut dapat mengurangi 
ketegangan. (2) Persepsi adalah proses seseorang individu dalam memilih, 
mengorganisasi, dan menafsirkan masukan-masukan informasi untuk 
menciptakan sebuah gambar yang bermakna tentang dunia. Seseorang 
termotivasi berbuat sesuatu dipengaruhi oleh persepsinya terhadap situasi 
yang dihadapinya. (3) Kepercayaan dan sikap adalah suatu gagasan 
deskriptif yang dianut oleh seseorang tentang suatu hal. Sedangkan sikap 
menggambarkan perilaku kognitif yang baik maupun tidak baik, perasaan 
emosional dan kecenderungan berbuat selama waktu tertentu terhadap 
beberapa obyek atau gagasan. Melalui sikap dapat menciptakan suatu 
kerangka berpikir menyukai atau tidak menyukai suatu obyek, 
menghampiri atau menjauhinya. 
 
9. Struktur Keputusan Membeli 
Keputusan untuk membeli yang diambil oleh pembeli itu 
sebenarnya merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan. Menurut Kotler & 
Amstrong (1997: 143) setiap keputusan membeli mempunyai suatu struktur  
yang terdiri dari beberapa komponen, yaitu: (a) keputusan tentang jenis 
produk, (b) keputusan tentang bentuk produk, (c) keputusan tentang merek, 
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(d) keputusan tentang penjualan, dan (e) keputusan tentang jumlah produk, (f) 
keputusan tentang waktu pembelian dan keputusan tentang cara pembayaran 
Tahap-tahap dalam proses pembelian, perilaku konsumen akan 
menentukan proses pengambilan keputusan dalam pembelian. Tahap-tahap 
dalam proses pembelian, yaitu: (a) mengamati keinginan dan kebutuhan, (b) 
menilai sumber-sumber, (c) menetapkan tujuan pembelian, (d) 
mengidentifikasi alternatif pembelian, (e) keputusan membeli, (f) perilaku 
sesudah pembelian, dan  (g)  kepuasan pembelian.  
 
C. Konsep Ekuitas Merek 
1. Penetapan Merek 
 Konsumen memandang sebuah merek sebagai bagian yang penting dari 
suatu produk, dan pemberian merek dapat menambah nilai produk. 
Mengembangkan sebuah produk bermerek memerlukan sejumlah besar 
investasi pemasaran jangka panjang, terutama untuk iklan, promosi 
penjualan, dan pengemasan. 
Merek penting dalam pencapaian tujuan pemasaran. Merek adalah 
nama, istilah, tanda, simbol, rancangan, atau kombinasi dari semua ini 
yang dimaksudkan untuk mengenali produk atau beberapa penjual dan 
untuk membedakannya dari produk pesaing. Merek yang terbaik akan 
memberikan jaminan mutu. Merek adalah janji penjual untuk 
menyampaikan kumpulan sifat/ciri, atau manfaat, dan jasa/layanan (Kotler 
& Amstrong, 1995: 283). 
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2. Pengertian Ekuitas Merek 
Ekuitas merek adalah seperangkat asset dan liabilitas merek yang 
berkaitan dengan suatu merek, nama, dan simbol yang menambah atau 
mengurangi nilai yang diberikan oleh sebuah barang atau jasa kepada 
perusahaan atau pelanggan perusahaan (Aaker, 1997: 22-23). Agar asset 
dan liabilitas mendasari ekuitas merek, keduanya mesti berhubungan 
dengan nama atau simbol sebuah merek. Ekuitas merek mempengaruhi 
rasa percaya diri konsumen terhadap barang atau jasa yang dibelinya. 
Kepercayaan diri dari konsumen membuat perusahaan untuk menguatkan 
loyalitas merek barang dan jasanya. 
Menurut Aaker (1997: 23) asset dan liabilitas yang mendasari 
ekuitas merek bisa dikelompokkan ke dalam lima kategori, yaitu loyalitas 
merek, kesadaran merek, kesan kualitas, asosiasi merek, aset-aset merek 
lainnya (cap dagang, paten, hubungan distribusi).  
 
3. Dimensi Ekuitas Merek 
Menurut Lassar, dkk. (1995: 13) ada lima dimensi ekuitas merek 
yaitu: (1) Kualitas merek merupakan keunggulan merek pada suatu 
produk yang baik dan sempurna. Pembeli tidak akan membeli produk 
yang tidak berkualitas, karena kualitas akan mempengaruhi secara 
langsung keputusan pembelian dan loyalitas merek, khususnya jiwa 
seseorang tidak termotivasi atau tidak sanggup mengadakan analisis yang 
mendetail; (2) Kesan sosial adalah tanggapan masyarakat tentang merek 
pada suatu produk. Kesan sosial menjadi suatu nilai tambah karena dari 
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reputasi sosial yang dimiliki suatu produk akan mempertinggi suatu 
merek. Seseorang akan merasa bangga dan penuh percaya diri bila 
menggunakan produk yang sesuai dengan harapannya; (3) Nilai adalah 
kegunaan produk yang disesuaikan dengan harga suatu produk. Nilai 
didefinsiikan juga sebagai penilaian konsumen akan manfaat yang 
diterima dengan pengorbanan yang ia keluarkan. Diharapkan terjadi suatu 
keseimbangan agar menciptakan suatu nilai yang baik bagi konsumen 
sebagai pengguna produk; (4) Kepercayaan merupakan rasa percaya dan 
yakin konsumen terhadap merek suatu produk yang disenanginya. 
Kepercayaan dimasukkan karena merek yang terpercaya memiliki tempat 
yang tinggi nilainya bagi pelanggan. Ketidak percayaan akan suatu merek 
akan berdampak fatal bagi perusahaan. Kepercayaan dapat dibangun 
dengan cara memperhatikan keinginan konsumen dan berusaha untuk 
memenuhinya; dan (5) Tanggung jawab atau komitmen adalah kesesuaian 
janji dengan kenyataan dari produk yang disenangi konsumen. Pembeli 
hanya akan menyukai produk yang benar-benar bertanggung jawab akan 
janji yang disandangnya. Janji yang disampaikan melalui promosi 
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1. Tidak ada hubungan antara 
jenis pekerjaan konsumen 
dengan sikapnya terhadap 
ekuitas merek sabun mandi 
lifebuoy ( )012,0=hitungr  dan 
984,112,0 == tabelhitung tt p  
2. Tidak ada hubungan antara 
tingkat pendidikan konsumen 
dengan sikapnya terhadap 
ekuitas merek sabun mandi 
lifeuboy, karena 
048,0-=hitungr  dan 
948,148,0 =-= tabelhitung tt p
 
3. Tidak ada hubungan antara 
tingkat pendapatan konsumen 
dengan sikapnya terhadap 
ekuitas merek sabun mandi 
merk lifebuoy  
      039,0-=hitungr  dan 
    ( ) ( )984,139,0 -- tabelhitung tt p .  
4. Tidak ada hubungan antara 
tingkat kekayaan yang 
dimiliki konsumen dengan 
sikapnya terhadap ekuitas 
merek sabun mandi lifebuoy  
      039,0-=hitungr  dan 
    

















1. Karakteristik konsumen yang 
paling banyak memakai 
produk sabun deterjen SoKlin 
adalah konsumen yang 
memiliki tingkat pendidikan 
SMU/ SMK 51%, mempunyai 
tingkat pendapatan menengah 
41%, dan tingkat usia dewasa 
42%.  
2. Berdasarkan Tingkat 
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
 21 
Pendidikan f hitung adalah 
0,317 dengan probalitas 0,815 
karena probalitas > 0,015 
maka Ho diterima. 
Berdasarkan Tingkat 
Penghasilan f hitung adalah 
0,967 dengan probalitas 0,587 
karena probalitas > 0,015 
maka Ho diterima.dan 
Berdasrkan  Sikap konsumen f 
hitung adalah 1,434 dengan 
probalitas 0,242 karena 
probalitas > 0,015 maka Ho 
diterima.   
  
E. Kerangka Berpikir Teoritik dan Hipotesis  
1. Hubungan antara Pekerjaan Konsumen dengan Sikapnya terhadap 
Ekuitas Merek 
 Pekerjaan yang dimiliki konsumen sangat bervariasi, seperti petani,  
buruh, tukang becak, sampai dengan tingkat manajer, kontraktor, pengusaha, 
pejabat dan lain- lain. Untuk tingkat petani, buruh, tukang becak, komunitas 
ini tidak terlalu memikirkan ekuitas merek dalam memilih suatu produk, 
karena tidak mempunyai pengaruh terhadap pekerjaan yang mereka lakukan. 
Sebaliknya untuk komunitas manajer, pengusaha, dan pejabat 
produk yang mereka gunakan dapat mempengaruhi penampilannya dalam 
melakukan pekerjaannya dengan rekan kerjanya. Oleh karena itu konsumen 
yang memiliki tingkat pekerjaan seperti manajer, pengusaha dan pejabat akan 
cenderung bersikap kritis untuk memilih produk yang memiliki ekuitas tinggi. 
Berdasarkan uraian diatas dapat dirumuskan hipotesis pertama 
yaitu ada hubungan antara jenis pekerjaan konsumen dengan sikapnya 
terhadap ekuitas merek. 
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2. Hubungan antara Tingkat Pendidikan Konsumen dan Sikapnya 
terhadap Ekuitas Merek 
Tingkat pendidikan konsumen bervariasi dari yang berpendidikan 
rendah sampai ke tingkat pendidikan yang tinggi. Konsumen yang 
mempunyai tingkat pendidikan yang tinggi cenderung untuk menjadi inovator 
atau suka berpetualang dengan merek-merek tertentu ( Paul dan Olson, 2000: 
169). Selain itu mereka juga cenderung bersikap kritis dalam memilih produk 
yang memiliki ekuitas merek yang tinggi, karena mereka memiliki 
pengetahuan yang cukup tentang keungulan merek-merek dari suatu produk. 
Sebaliknya bagi konsumen yang berpendidikan rendah tidak 
mempunyai pengetahuan yang lebih terhadap keunggulan dari merek yang 
akan mereka beli. Mereka cenderung memilih produk yang ekuitas mereknya 
rendah karena mereka hanya mengejar guna produk itu dalam pemenuhan 
kebutuhan mereka tanpa berpikir produk itu memiliki ekuitas merek yang 
baik atau tidak 
 Berdasarkan uraian diatas dapat dirumuskan hipotesis pertama 
yaitu ada hubungan antara tingkat perndidikan konsumen dengan sikapnya 
terhadap ekuitas merek. 
 
3. Hubungan antara Pendapatan Keluarga dan Sikapnya terhadap 
Ekuitas Merek 
Tingkat pendapatan keluarga bervariasi sesuai dengan uang yang 
diperoleh dalam pekerjaannya. Keluarga yang berpendapatan tinggi akan 
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mampu membeli produk yang terkenal dan mahal harganya. Mereka mampu 
menentukan pilihannya terhadap berbagai tawaran merek produk yang 
memiliki ekuitas merek yang rendah sampai yang tinggi. 
Sebaliknya keuarga yang berpendapatan rendah, daya belinya 
serta sikapnya dalam memilih merek produk tertentu sangat terbatas pada 
pendapatannya. Oleh karena itu, mereka cenderung bersikap memilih produk  
yang terjangkau dengan pendapatannya tanpa mempertimbangkan ekuitas 
merek pada suatu produk yang mereka pilih. 
Berdasarkan uraian diatas dapat dirumuskan hipotesis pertama 




















 Metode Penelitian merupakan keseluruhan dari prosedur dan alat yang 
digunakan dalam penelitian. Penentuan metode penelitian menjadi penting karena 
akan digunakan untuk menentukan jawaban dari permasalahan.   
 
A. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang dilakukan adalah Korelasional. Penelitian 
dilakukan untuk menguji hubungan antara status sosial ekonomi dengan sikap 
konsumen terhadap ekuitas merek minuman penambah tenaga Kuku Bima 
Ener-G. Korelasional merupakan suatu hubungan antara variabel satu dengan 
variabel lainnya. Hubungan terjadi jika ada perubahan pada satu variabel 
mengakibatkan variabel lainnya ikut berubah.  
 
B. Tempat dan Waktu Penelitian 
 Tempat : Penelitian sudah dilaksanakan di Pedukuhan Niten, Trirenggo, 
Bantul.        
Waktu     : April - Mei 2007.  
 
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi  adalah  wilayah  generalisasi  yang  terdiri  atas  obyek 
atau  subyek  yang  mempunyai  kuantitas  dan  karakteristik  tertentu  




yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya (Sugiyono, 2005: 55). Populasi dalam  penelitian ini 
meliputi  semua  orang  yang  pernah  membeli  dan  menggunakan  Kuku 




Pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan metode 
Purposive Sampling. Menurut Supranto, (1990: 45) metode purposive 
sampling  adalah  sampling  dimana  elemen-elemen  yang dimasukkan 
sampel dilakukan dengan secara sengaja, dengan catatan bahwa sampel 
tersebut representatif atau mewakili populasi. Jumlah sampel yang diteliti 
adalah 100 responden. 
 
D. Data Penelitian 
Berdasarkan sumbernya, data dalam penelitian ini meliputi data 
primer dan data sekunder. 
1. Data Primer adalah data yang diperoleh secara langsung atas objek 
penelitian yang berkaitan dengan pene litian dan merupakan data utama 
yang  meliputi :  jenis  pekerjaan,  tingkat  pendidikan,  tingkat  pen-
dapatan. 




2. Data sekunder  adalah  data  yang  secara  tidak  langsung  diperoleh atas 
objek penelitian yang meliputi gambaran umum Pedukuhan Niten, 
Trirenggo Bantul. 
 
E.  Variabel Penelitian dan Pengukurannya 
1. Variabel independen, adalah variabel yang diketahui atau variabel yang 
mempengaruhi variabel dependen. Variabel tersebut adalah latar belakang 
sosial ekonomi konsumen, meliputi : 
a. Jenis pekerjaan, diukur berdasarkan penilaian terhadap suatu jenis 
pekerjaan. 
b. Tingkat pendidikan, diukur berdasarkan ijasah tertinggi pendidikan 
formal yang telah dicapainya.  
c. Tingkat pendapatan, diukur berdasarkan jumlah rupiah pendapatan 
yang diperoleh dalam satuan waktu perbulan.. 
Berikut Pengukurannya: 
















































· Pegawai pada Kantor 
     pemerintahan. 
b. Golongan B wiraswasta  
· Wiraswasta 
c. Golongan C 
· Karyawan perusahaan 
d. Golongan D 
· Pensiunan 
e. Golongan E 
· Petani penggarap sawah 
· Buruh tani penggarap tanah 
orang lain 
· Tukang becak 













































a. 0 – Rp 480.000 
b. Rp 480.001 – Rp 960.000 
c. Rp 960.001 – Rp 1.440.000 
d. Rp 1.440.001 – Rp 1.920.000 













Untuk tingkat pekerjaan sumber data diperoleh dari skripsi yang 
berjudul “Analisis Ekuitas Merek Antara Minuman Penambah Tenaga 
Merek Kratingdaeng dengan Merek Extra Joss di Yogyakarta” 




(Novendi, 2001: 5). Untuk tingkat pendapatan sumber  data diperoleh 
dari UMR Yogyakarta.  
Variabel dependen adalah variabel yang dipengaruhi variabel 
independen yaitu variabel sikap konsumen terhadap ekuitas merek. 
Menurut Lassar, Mittal dan Sharma (1995: 14) ada lima dimensi ekuitas 
merek yaitu, (1) kualitas, (2) kesan sosial, (3) nilai, (4) kepercayaan, 
dan (5) tanggung jawab. Variabel ini diukur dengan menggunakan skala 
likert 5 pilihan, yang terdiri dari 17 item. Adapun skala yang digunakan 
adalah sebagai berikut :  
STS : Sangat tidak setuju   satu poin 
TS   : Tidak setuju    dua poin 
AS   : Agak Setuju   tiga poin 
S      : Setuju    empat poin 
SS    : Sangat setuju   lima poin 
 
F. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan kuesioner. 
Kuesioner yang dibagikan kepada responden terdiri dari 2 (dua) bagian, yaitu : 
a. Bagian I, terdiri dari pertanyaan-pertanyaan untuk memperoleh data 
mengenai latar belakang sosial ekonomi responden. 
b. Bagian II, berisi pertanyaan untuk memperoleh data sikap konsumen 
terhadap ekuitas merek Kuku Bima ENER-G. 




Setelah kuesioner dikumpulkan, dilakukan pemeriksaan validitas dan 
reliabilitasnya.  
 
G. Analisis Data 
1. Pengujian Istrumen  
a. Uji Validitas Kuesioner 
Validitas adalah tingkat kemampuan instrumen penelitian untuk 
mengungkapkan data sesuai dengan yang hendak diungkapkannya. 
Analisis kesahihan ini menggunakan validitas factor (factorial, statistical 
validity), menghubungkan dan membandingkan dua buah variabel secara 
linear, yaitu kemampuan tertinggi (jumlah skor maksimal) yang dapat 
dicapai individu dengan total skor yang diperoleh (Hadari Nawawi, 1988 : 
178-184). 
Distribusi nilai yang diperoleh dikorelasikan dengan menggunakan 
teknik Product Moment Co-efficient of Correlation dari Pearson. 
Rumusnya : 


















rxy =  koefisien korelasi antara item dengan total item 
     uji satu arah dengan taraf signifikan (a) = 5% 
n =  jumlah sample 
x    =  nilai item 
y =  total nilai item  
Jika rhitung > rtabel, maka pengukuran tersebut valid. 
Agar  terhindar  dari  kekeliruan  dan  ketidaktepatan  (bias) dalam 
perhitungan, maka sebelum digunakan untuk penelitian sesungguhnya, 
terlebih  dahulu  dilakukan  pengujian  validitas terhadap 100 orang res-
ponden. Analisis  dilakukan  dengan  menggunakan  sistem  komputer 
dengan program SPSS 11,5 For Windows. 
Setelah dilakukan pengujian dari 17 item pertanyaan, semua item 
pertanyaan dikatakan valid. Kriteria penilaian valid jika menunjukkan 
hasil uji validitas lebih tinggi dari nilai pembandingnya, sebagaimana yang 
terlihat pada tabel 3.1di mana nilai pembandingnya adalah r tabel korelasi 
product moment dengan jumlah responden 100 dan signifikansi 5% 
diperoleh r tabel 0,1660 (uji satu sisi).  Selanjutnya item-item pertanyaan 
tersebut dapat dipakai dalam analisis selanjutnya yaitu menguji hipotesis 
sikap konsumen di Pedukuhan Niten, Trirenggo, Bantul terhadap ekuitas 
merek minuman bertenaga Kuku Bima ENER-G. 
 
 




Tabel 3.1 Hasil uji validitas Sikap Instrumen terhadap Ekuitas Merek  
No.  Validitas r tabel  Kesimpulan 
  Kualitas  
1.  Item 1 0,7428           0,1660 Valid 
2.  Item 2 0,7985           0,1660 Valid 
3.  Item 3 0,7679           0,1660 Valid 
4.  Item 4 0,5436           0,1660 Valid 
  Kesan Sosial  
5.  Item 5 0,8486           0,1660 Valid 
6.  Item 6 0,7590           0,1660 Valid 
7.  Item 7 0,8041           0,1660 Valid 
8.  Item 8 0,7969           0,1660 Valid 
  Nilai Tambah 
9.  Item 9 0,8285           0,1660 Valid 
10.  Item 10 0,8188           0,1660 Valid 
11.  Item 11 0,8304 0,1660 Valid 
  Kepercayaan Konsumen 
12.  Item 12 0,6846           0,1660 Valid 
13.  Item 13 0,8278 0,1660 Valid 
14.  Item 14 0,8315 0,1660 Valid 
  Komitmen (Tanggung Jawab) 
15.  Item 15 0,7574 0,1660 Valid 
16.  Item 16 0,6009 0,1660 Valid 
17.  Item17 0,7548 0,1660 Valid 





b. Uji Reliabilitas Kuesioner 
Setelah pengukuran di atas valid, maka langkah selanjutnya adalah 
mencari reliabilitasnya. Reliabilitas adalah tingkat kesahihan dari alat 
pengukur terhadap suatu gejala atau kejadian. Dalam pengukuran 
reliabilitas ini digunakan rumus Alpha dari Cronbach (Arikunto, 1998: 
193) :         

























 r11 =  reliabilitas instrumen 
 k =  banyaknya butir pertanyaan 
 Ss2b =  jumlah varians butir 
 s2b =  varians total 
Jika koefisian alpha lebih besar dari r tabel dengan taraf 
signifikansi 5% maka kuesioner yang akan digunakan untuk mengukur 
dalam penelitian ini telah memenuhi syarat reliabilitas dan dinyatakan 
handal atau reliabel. 
Setelah dilakukan pengujian reliabilitas terdapat hasil yang valid 
penilaian reliabel jika menunjukkan hasil uji reliabilitas lebih tinggi dari 
nilai pembandingnya, sebaga imana yang terlihat pada tabel 3.2 di mana 
nilai pembandingnya adalah r tabel korelasi product moment dengan 
jumlah responden 100 dan signifikansi 5% diperoleh r tabel 0,1660 
Tabel 3.2 Hasil uji reliabilitas Instrument Sikap terhadap Ekuitas 
Merek  
No.  Reliabilitas r tabel  Kesimpulan 
 1  Kualitas  0,8603 0,1660 Reliabel 
2  Kesan Sosial 0,9114           0,1660 Reliabel 
3  Nilai Tambah 0,9006           0,1660 Reliabel 
4  Kepercayaan Konsumen 0,8869 0,1660 Reliabel 
5  Komitmen 0,8355 0,1660 Reliabel 








2. Penggujian Hipotesis 
1) Untuk menguji permasalahan yang pertama “ada hubungan antara 
pekerjaan konsumen dengan sikapnya terhadap ekuitas merek minuman 
penambah tenaga kuku Bima Ener-G”, maka digunakan koefisien 
kontingensi (Sugiono, 1997: 224) dengan bantuan computer SPSS 11,5 










C   =  koefisien kontingensi 
c2  =  chi kuadrat 
N   =  jumlah item 
Kemudian nilai C dibandingkan dengan Cmaks. Nilai Cmaks dari koefisien 









m = banyaknya kategori yang paling kecil di antara variabel yang 
diketahui. Semakin dekat nilai C dengan Cmaks maka makin kuat hubungan 
yang terjadi di antara variabel tersebut. 
 
 




2) Untuk menguji permasalahan yang kedua “ada hubungan antara 
pendidikan konsumen dengan sikapnya terhadap ekuits merek minuman 
penambah tenaga kuku Bima Ener-G”, maka digunakan analisis korelasi 
Spearman atau sering disebut dengan korelasi rank (peringkat) atau 
dengan simbol rs dengan bantuan computer SPSS 11,5 For Windows. 













rs =  nilai korelasi Spearman 
d2 =  selisih dari pasangan rank 
N =  banyaknya pasangan rank 
Harga rs bergerak mulai  dari  paling kecil -1 sampai dengan  paling besar 
+1, jadi : -1 = rs = + 1. Harga +1 dicapai  jika  peringkat  pasangan  kedua 
variabel identik,  sedangkan -1 dicapai jika  peringkat  pasangan variabel  
berten-tangan. Untuk  mengetahui  apakah  korelasi (rs) signifikan atau 
tidak, dapat diuji dengan statistik t rumusuji t ditulis dalam buku Sugiono, 












rs  =  koefisien korelasi Spearman 
N  =  jumlah responden 




 3) Untuk menguji permasalahan yang ketiga “ada hubungan antara pendapatan 
keluarga dengan sikapnya terhadap ekuitas merek minuman penambah 
tenaga kuku Bima Ener-G”, maka menggunakan koefisien korelasi 
product moment  rumus (Algifari, 1997: 39) dengan rumus sebagai berikut 
: (Algifari, 1997: 39):  
  









r   
 
 
  Keterangan : 
  r =  koefisian korelasi antara pendapatan dan ekuitas merek 
  x =  nilai tingkat pendapatan 
  y =  nilai sikap konsuman terhadap ekuitas merek 
  n =  jumlah sampel 
  a) Bila r = 0 atau r mendekati 0, maka antara kedua variabel tidak 
terdapat hubungan atau hubungan antara kedua variabel sangat lemah. 
  b) Bila r = 1 maka kedua variabel mempunyai hubungan yang sangat 
positif dan sempurna (mendekati 1 hubungan sangat kuat dan positif). 
  c) Bila r = -1, maka kedua variabel mempunyai hubungan negatif dan 
sempurna (mendekati -1 hubungan sangat kuat dan negatif). 
 
 




  Kemudian untuk membuktikan hipotesis dapat diterima atau tidak, 
diadakan uji signifikansi dengan tingkat signifikansi 5%. Menurut 










  Keterangan : 
  t =  harga t yang dicari 
  r =  koefisien korelasi antara pendapatan dengan ekuitas merek 
  n =  jumlah sample 
  Pengujian hipotesis nol (Ho) dan hipotesis alternatif (Ha) : 
1) Ho : r = 0, berarti tidak ada hubungan antara tingkat pendapatan 
dengan ekuitas merek. 
2) Ho : r ?  0, berarti ada hubungan antara tingkat pendapatan dengan 
ekuitas merek. 
  Dalam pengujian signifikan dari koefisien korelasi product moment 
tersebut dapat diketahui bahwa : 
  Ho diterima jika : -t a/2, n-2 £ t hitung £ t a/2, n-2 
  Ho ditolak jika : -t a/2, n-2 ³ t hitung ³ t a/2, n-2 
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BAB IV 
ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
 
A. Deskripsi Profil Responden  
Dari sejumlah 100 sampel responden yang dipilih oleh peneliti dengan 
kriteria penduduk di Pedukuhan Niten, Trirenggo, Bantul selama beberapa 
minggu, dapat diperoleh profil karakteristik sampel yang menjadi responden 
dalam penelitian ini.  Karakteristik profil responden sebagai sampel pene litian 
ini selanjutnya dapat dilihat pada hasil pembahasan berikut yang ditunjukkan 
dalam bentuk tabel- tabel di bawah ini.   
Hasil pengumpulan sampel menunjukkan bahwa menurut kelompok 
jenis kelamin, terdapat 88 sampel berjenis kelamin laki- laki sedangkan 
sisanya 12 orang sampel berjenis kelamin perempuan.   
 
 Tabel 4.1 Deskripsi Responden menurut Jenis Kelamin 
 










 Total 100 100.0 
                     Sumber : data primer, diolah 2007 
 
Jadi sebagian besar sampel penelitian adalah laki- laki yang 
berdomisili di Pedukuhan Niten, Trirenggo, Bantul sesuai kriteria penelitian. 
Jumlah sampel berjenis kelamin perempuan yang lebih kecil dari laki- laki 
menunjukkan produk Kuku Bima Ener-G lebih banyak dikonsumsi oleh para 
laki- laki. 
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Menurut tingkat pendidikan, sampel penelitian di Pedukuhan Niten, 
Trirenggo, Bantul menunjukkan bahwa seluruh anggota sampel mengenyam 
pendidikan dari tingkat rendah sampai tingkat pendidikan tinggi dalam 
jenjang  pendidikan formal. Sebagian besar atau separuh lebih dari sampel 
penelitian berpendidikan SMU/SMK, yaitu sejumlah 53 orang (53%),  
berpendidikan SD sebanyak 3 orang (3%), berpendidikan SMP sederajat 
berjumlah 13 orang (13%) dan berpendidikan Akademi 10 orang (10%) dan 
S1(PT) sebanyak 21 orang (21%). Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa 
separuh dari sampel penelitian mempunyai tingkat pendidikan SMU/SMK.  
Hal ini selanjutnya dapat dipakai sebagai pertimbangan atas respon terhadap 
kuesioner yang diberikan dalam menanggapi sikap konsumen terhadap ekuitas 
merek minuman bertenaga Kuku Bima ENER-G. 


























 Total 100 100.0 
                     Sumber : data primer, diolah 2007 
 
Menurut kelompok umur diketahui bahwa responden semakin banyak 
ditemui jumlahnya ketika semakin dewasa. Hal ini dapat dilihat dalam tabel 
4.3, yaitu bahwa pemakai produk merek minuman bertenaga Kuku Bima 
ENER-G yang berumur dari 16-18 tahun berjumlah  4 orang (4%),  berumur 
antara 19-25 tahun berjumlah 12 orang (12%), berumur 26-35 tahun 
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berjumlah 30 orang (30%), berumur 36 - 45 tahun berjumlah 36 orang (36%) 
dan  berumur lebih dari 46 tahun sebanyak 18 orang (18%). Dapat dikatakan 
bahwa sebagian besar responden penelitian berusia dewasa. Hal ini 
menunjukkan bahwa pengambilan sampel penelitian ini sudah sesuai dengan 
kriteria pemakai produk merek minuman bertenaga Kuku Bima ENER-G 
untuk konsumsi orang dewasa sehingga layak untuk diambil respon sikap 
terhadap ekuitas merek minuman bertenaga Kuku Bima ENER-G  ini sebagai 
analisis penelitian. 


























 Total 100 100.0 
   Sumber : data primer, diolah 2007 
Menurut jenis pekerjaan responden dalam penelitian ini yang dipakai 
sebagai sampel penelitian diketahui bahwa sebagian besar responden memiliki 
pekerjaan dalam Golongan E diantaranya sebagai petani, buruh tani, tukang 
becak dan buruh bangunan sebanyak  42 orang (42%). Sisanya adalah 
Golongan A (Guru, Dosen, ABRI/Polri, pegawai negeri, bidan, perawat) 
sebanyak 18 orang (18%), Golongan B (wiraswasta) sebanyak 9 orang 9%, 
Golongan C (Karyawan perusahaan) sebanyak 25 orang (25%), serta 
Golongan D (Pensiunan) sebanyak 6 orang (6%). Jadi sebagian besar 
lingkungan responden di Pedukuhan Niten, Trirenggo, Bantul bersifat agraris 
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dimana dapat ditunjukkan dengan tingginya jumlah petani, buruh tani, tukang 
becak dan buruh bangunan sebagai sampel penelitian ini. Selanjutnya 
penarikan sampel ini dapat dipakai sebagai pertimbangan analisis selanjutnya 
mengenai sikap konsumen terhadap ekuitas merek minuman bertenaga Kuku 
Bima ENER-G. 


























 Total 100 100.0 
         Sumber : data primer, diolah 2007 
 
Tingkat pendapatan responden dalam sampel penelitian ini 
menunjukkan bahwa sebagian besar  responden berpendapatan di bawah 1 juta 
rupiah. Ini dapat dilihat dalam tabel 4.5, di mana kelompok pendapatan < 
Rp480.000 sebanyak 39 orang (39%), pendapatan Rp480.001-Rp960.000 
sebanyak 39 orang (39%), pendapatan Rp960.001- Rp1.440.000  sebanyak 18 
orang (18%), pendapatan Rp1.440.001–Rp1.920.000 sebanyak 19 orang  
(19%) dan pendapatan lebih dari Rp1.920.000 sebanyak 4 orang  (4%). Dapat 
dikatakan bahwa lingkungan responden di Pedukuhan Niten, Trirenggo, 
Bantul sebagian besar berpendapatan di bawah 1 juta rupiah. Selanjutnya 
penarikan sampel ini dapat dipakai sebagai pertimbangan analisis selanjutnya 
mengenai sikap konsumen terhadap ekuitas merek minuman bertenaga Kuku 
Bima ENER-G. 
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 Tabel 4.5 Deskripsi Responden menurut Tingkat Pendapatan 
 







Rp0 - Rp480.000 
Rp480.001 - Rp960.000 
Rp960.000 - Rp1.440.001 












 Total 100 100.0 
                     Sumber : data primer, diolah 2007 
 
 
B. Deskripsi Rata-Rata Sikap Konsumen Terhadap Ekuitas 
Berdasarkan rata-rata skor untuk masing-masing atribut Sikap ekuitas 
merek dapat diketahui bahwa  skor tertinggi adalah nilai tambah (4,1367).  
Artinya bahwa nilai tambah produk Kuku Bima Ener-G sebagai minuman 
penambah energi memberikan dampak terhadap konsumen.  Produk minuman 
Kuku Bima Ener-G ini memang memberikan khasiat bagi konsumen untuk 
memberikan peningkatan  energi.  
Nilai tambah produk ini bagi konsumen akan memberikan kepercayaan 
bagi konsumen (skor rata-rata 3,92).  Demikian juga kualitas produk dan 
kesan sosial akan memberikan pengaruh pula pada komitmen konsumen 
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Tabel 4.6 Deskripsi rata-rata Skor Sikap Konsumen terhadap Ekuitas  
Descriptive Statistics
100 1.25 5.00 3.8250 .81301
100 1.50 5.00 3.7450 .83408
100 .00 5.00 4.1367 .89027
100 .00 5.00 3.9200 .76559
100 .00 5.00 3.6333 .81167
100
Rata-rata Skor Kualitas
Rata-rata Skor Kesan Sosial






N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
 
 
C. Hasil Analisis Sikap Konsumen dan Status Sosial Ekonomi 
1. Hasil Uji Hipotesis 1   
Untuk menguji hipotesis tentang adanya hubungan antara 
pekerjaan konsumen dengan sikap terhadap ekuitas merek minuman 
penambah tenaga Kuku Bima Ener-G, dapat digunakan analisis 
kontingensi. Sikap terhadap ekuitas merek akan ditinjau dari beberapa 
faktor, diantaranya kualitas, kesan sosial, nilai tambah, kepercayaan 
masyarakat dan komitmen /tanggung jawab. Selanjutnya akan dicari ada 
tidaknya hubungan masing-masing faktor terhadap status sosial ekonomi 
konsumen.   
Tabel 4.7 Tabel Uji Kontingensi 
 Nilai C Signifikansi  Kesimpulan 
Kualitas  0,318 0,506 Tidak ada hubungan 
Kesan sosial 0,253 0,869 Tidak ada hubungan 
Nilai tambah 0,441 0,086 Tidak ada hubungan 
Kepercayaan 0,419 0,046 Ada hubungan 
Komitmen  0,422 0,154 Tidak ada hubungan 
Total Sikap ekuitas  0,369 0,204 Tidak ada hubungan 
 Keterangan :  dikatakan ada hubungan antar kedua variabel, jika signifikansi < 0,05 (5%) 
             Sumber : data primer, diolah 2007 
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Nilai C (kontingensi) antara 0 sampai 1. Jika nilai C semakin 
tinggi atau semakin mendekati 1 berarti bahwa hubungan antar variabel 
semakin kuat. Untuk menguji hipotesis tentang adanya hubungan antara 
pekerjaan konsumen dengan sikap terhadap ekuitas merek minuman 
penambah tenaga Kuku Bima Ener-G digunakan nilai signifikansi 5%. 
Jika nilai signifikansi menyatakan lebih kecil dari 0,05 maka dapat 
dikatakan ada hubungan signifikan antara kedua variabel yaitu pekerjaan 
konsumen dan sikap konsumen terhadap ekuitas merek. Dalam hal ini, 
hipotesis yang diajukan adalah 
Ho  =       Tidak ada hubungan antara pekerjaan konsumen dengan sikap 
konsumen terhadap ekuitas merek  
Ha  =   Ada hubungan antara pekerjaan konsumen dengan sikap 
konsumen terhadap ekuitas merek 
 
Secara keseluruhan menunjukan bahwa tidak ada hubungan yang 
signifikan antara jenis pekerjaan konsumen dengan sikapnya terhadap 
ekuitas merek minuman bertenaga Kuku Bima ENER-G (C = 0,369, Sig = 
0,204)  
Hasil analisis kontingensi menunjukkan bahwa nilai signifikansi 
keempat faktor sikap terhadap ekuitas merek yaitu kualitas (C = 0,318, Sig 
= 0,506), kesan sosial (C = 0,253, Sig = 0,869), nilai tambah (C = 0,441, 
Sig = 0,086), dan komitmen /tanggung jawab (C = 0,422, Sig = 0,154) 
lebih besar dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa tidak ada hubungan 
yang signifikan antara jenis pekerjaan konsunen dengan keempat aspek 
sikapnya terhadap ekuitas merek minuman bertenaga Kuku Bima ENER-
G, meliputi kualitas, kesan sosial, nilai tambah, dan komitmen. 
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Sedangkan faktor kepercayaan dalam ekuitas merek menunjukkan 
bahwa ada hubungan yang signifikan antara jenis pekerjaan dengan 
kepercayaan (C = 0.419, Sig = 0,046).   
2. Hasil Uji Hipotesis 2 
Untuk menguji hipotesis tentang hubungan tingkat pendidikan  
konsumen dengan sikap terhadap ekuitas merek minuman penambah 
tenaga Kuku Bima Ener-G, digunakan analisis korelasi Spearman rho. 
Sikap terhadap ekuitas merek akan ditinjau dari beberapa faktor, 
diantaranya kualitas, kesan sosial, nilai tambah, kepercayaan masyarakat 
dan komitmen /tanggung jawab. Selanjutnya akan dicari ada tidaknya 
hubungan masing-masing faktor terhadap status sosial ekonomi konsumen 
berdasarkan tingkat pendidikan konsumen.   






Kualitas  -0,170 0,091 Tidak ada hubungan 
Kesan sosial 0,004 0,972 Tidak ada hubungan 
Nilai tambah -0,067 0,508 Tidak ada hubungan 
Kepercayaan -0,047 0,645 Tidak Ada hubungan 
Komitmen  0,010 0,919 Tidak ada hubungan 
Total Sikap ekuitas  -0,069 0,494 Tidak ada hubungan 
 Keterangan :  dikatakan ada hubungan antar kedua variabel, jika signifikansi < 0,05 (5%) 
Sumber : data primer, diolah 2007 
Nilai korelasi rho (Spearman rho) antara 0 sampai 1. Jika nilai 
korelasi rho semakin tinggi atau semakin mendekati 1 berarti bahwa 
hubungan antar variabel semakin kuat. Untuk menguji adanya hubungan  
antar variable digunakan nilai signifikansi jika nilai signifikansi 
menyatakan lebih kecil dari 0,05 maka dapat dikatakan ada hubungan 
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signifikan antara kedua variabel yaitu pendidikan  konsumen dengan sikap 
konsumen terhadap ekuitas merek. Dalam hal ini, hipotesis yang diajukan 
adalah      
 Ho =      Tidak ada hubungan antara tingkat pendidikan konsumen 
dengan sikap konsumen terhadap ekuitas merek  
Ha  =          Ada hubungan antara tingkat pendidikan konsumen dengan 
sikap konsumen terhadap ekuitas merek 
 
Hasil analisis secara keseluruhan menunjukkan bahwa tidak ada 
hubungan yang signifikan antar tingkat pendidikan konsumen dengan 
sikapnya terhadap ekuitas merek (rho = -0,069 Sig = 0,494). 
Apabila dierhatikan lebih lanjut hasil analisis korelasi Spearman 
rho menunjukkan bahwa nilai signifikansi (Lihat Tabel 4.9) kelima faktor 
sikap terhadap ekuitas merek, yaitu  kualitas ( rho = -0,170, Sig = 0,091), 
kesan sosial (rho = 0,004, Sig = 0,972), nilai tambah (rho = -0,067, Sig = 
0,508), kepercayaan konsumen (rho = -0,047, Sig = 0,645), dan komitmen 
/tanggung jawab (rho = 0,010, Sig = 0,919) lebih besar dari 0,05. Hal ini 
menunjukkan bahwa tidak ada hubungan yang signifikan antara tingkat 
pendidikan konsumen dengan masing-masing unsur sikapnya terhadap 
ekutas merek minuman bertenaga Kuku Bima ENER-G.   
3. Hasil Uji Hipotesis 3  
Untuk menguji hipotesis tentang hubungan tingkat pendapatan   
konsumen dengan sikap terhadap ekuitas merek minuman penambah 
tenaga Kuku Bima Ener-G, dapat digunakan analisis korelasi product 
moment. Sikap terhadap ekuitas merek akan ditinjau dari beberapa faktor, 
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diantaranya kualitas, kesan sosial, nilai tambah, kepercayaan masyarakat 
dan komitmen /tanggung jawab. Selanjutnya akan dicari ada tidaknya 
hubungan masing-masing faktor terhadap status sosial ekonomi konsumen 
berdasarkan tingkat pendapatan konsumen.   
Tabel 4.9  Tabel Hasil Analisis Korelasi Product Moment  
Korelasi Tingkat 
Pendapatan  
Nilai rxy  
(product momen t) 
Signifikansi  
Kesimpulan 
Kualitas  -0,182 0,070 Tidak ada hubungan 
Kesan sosial -0,061 0,548 Tidak ada hubungan 
Nilai tambah -0,099 0,329 Tidak ada hubungan 
Kepercayaan -0,092 0,362 Tidak Ada hubungan 
Komitmen  0,088 0,385 Tidak ada hubungan 
Total Sikap ekuitas  -0,120 0,234 Tidak ada hubungan 
 Keterangan :  dikatakan ada hubungan antar kedua variabel, jika signifikansi < 0,05 (5%) 
Sumber : data primer, diolah 2007 
Nilai korelasi product moment  antara 0 sampai 1. Jika nilai 
korelasi product moment  semakin tinggi atau semakin mendekati 1 berarti 
bahwa hubungan antar variabel semakin kuat. Untuk menguji adanya 
hubungan antar variable digunakan nilai signifikansi jika nilai signifikansi 
menyatakan lebih kecil dari 0,05 maka dapat dikatakan ada hubungan 
signifikan antara kedua variabel yaitu pendapatan   konsumen dan sikap 
konsumen terhadap ekuitas merek.  Dalam hal ini, hipotesis yang diajukan 
adalah  
Ho  =     Tidak ada hubungan antara pendapatan   konsumen dengan 
sikap konsumen terhadap ekuitas merek  
Ha  =     Ada hubungan antara pendapatan konsumen dengan sikap 
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Hasil analisis  secara keseluruhan menunjukkan bahwa tidak ada 
hubungan yang signifikan antara pendapatan konsumen dengan sikapnya 
terhadap ekuitas merek (rxy = -0,120, Sig = 0,234).  
Apabila dcermati lebih lanjut hasil analisis korelasi product 
moment menunjukkan bahwa nilai signifikansi kelima faktor sikap 
terhadap ekuitas merek yaitu kualitas (rxy = -0,182, Sig = 0,070), kesan 
sosial (rxy = -0,061, Sig = 0,548), nilai tambah (rxy = -0,099, Sig 0,329), 
kepercayaan (rxy –0,092, Sig 0,362),dan komitmen/tangggung jawab(rxy = 
0,088, Sig 0,385) lebih besar dari 0,05. Artinya tidak ada hubungan 
dengan signifikan antara tingkat pendapatan konsumen dengan sikapnya 
terhadap ekutas merek minuman bertenaga Kuku Bima ENER-G.   
 
D. Pembahasan 
Hasil analisis dalam penelitian ini menunjukkan bahwa tidak ada 
hubungan antara sikap konsumen terhadap ekuitas merek minuman penambah 
tenaga Kuku Bima Ener-G dengan kelompok pekerjaan, tingkat pendidikan 
dan tingkat pendapatan konsumen di Pedukuhan Niten Trirenggo Bantul.  
Seluruh kelompok status sosial ekonomi konsumen di Pedukuhan Niten, 
Trirenggo, Bantul  memandang bahwa kualitas merek, kesan sosial, nilai 
tambah produk, kepercayaan konsumen, dan komitmen terhadap produk tidak 
berbeda, baik dari kelompok terendah sampai kelompok tertinggi menurut 
jenis tingkat pendidikan, tingkat pendapatan maupun jenis pekerjaan yang 
berlainan. 




Kelompok pekerjaan konsumen yang diteliti pada konsumen pengguna 
Kuku Bima Ener-G menunjukkan tidak ada hubungan signifikan antara 
pekerjaan konsumen dengan sikap konsumen terhadap merek Kuku Bima 
Ener-G. Hal ini menunjukkan bahwa penggunaan produk minuman penambah 
tenaga Kuku Bima Ener-G oleh konsumen tidak berkaitan dengan tingkat 
status sosial ekonomi konsumen yang diteliti, khususnya pekerjaan konsumen. 
Ini berarti bahwa jenis pekerjaan konsumen yang berbeda-beda tidak 
memberikan dampak apa pun terhadap sikap konsumen untuk memakai Kuku 
Bima Ener-G. Target pasar produk Kuku Bima Ener-G tidak terikat pada 
konsumen dengan jenis pekerjaan tertentu.  Seluruh konsumen dari berbagai 
jenis pekerjaan dapat menggunakan Kuku Bima Ener-G ini. Temuan ini 
sejalan dengan penelitian Theresia Oktavia (2003) yang menyimpulkan bahwa 
jenis pekerjaan  tidak memiliki hubungan dengan sikap ekuitas konsumen 
pada produk sabun Lifebuoy. Produk sabun ini juga tidak membatasi 
penggunaannya pada konsumen dengan jenis pekerjaan tertentu. 
Tingkat pendidikan responden bervariasi, dari tingkat rendah sampai 
tingkat pendidikan tinggi dalam jenjang  pendidikan formal. Sebagian besar 
atau separuh lebih responden berpendidikan SMU/SMK. Hasil analisis data  
menunjukkan bahwa tidak ada hubungan signifikan antara tingkat pendapatan 
konsumen dengan sikap konsumen terhadap merek Kuku Bima Ener-G. Hal 
ini menunjukkan bahwa penggunaan produk minuman penambah tenaga Kuku 
Bima Ener-G oleh konsumen tidak berkaitan dengan tingkat status sosial 
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ekonomi konsumen yang diteliti, khususnya tingkat pendidikan konsumen.  Ini 
berarti bahwa  tingkat pendidikan tidak memberikan dampak terhadap 
penggunaan minuman penambah tenaga Kuku Bima Ener-G. Produk Kuku 
Bima Ener-G tidak membatasi pada konsumen dengan tingkat pendidikan 
tertentu. Konsumen dari seluruh level tingkat pendidikan dapat menikmati 
Kuku Bima Ener-G. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Theresia 
Oktavia (2003), yang menemukan bahwa tingkat pendidikan tidak memiliki 
hubungan signifikan dengan sikap ekuit as merek konsumen pada sabun 
Lifebuoy. Produk sabun Lifebuoy dan minuman penambah tenaga memiliki 
karakteristik yang sama, yaitu produk yang tidak terikat oleh konsumen dari 
kelompok berpendidikan tertentu. 
Demikian juga dalam analisis hubungan tingkat pendapatan konsumen 
dengan sikap konsumen tehadap ekuitas merek produk Kuku Bima Ener-G. 
Tingkat pendapatan  konsumen yang sebagian besar berpendapatan rendah 
atau di bawah satu juta rupiah ditemukan tidak berhubungan secara signifikan 
dengan sikap konsumen terhadap ekuitas merek Kuku Bima Ener-G. Hal ini 
ditunjukkan dengan tidak adanya korelasi yang signifikan antara tingkat 
pendapatan dengan sikap konsumen terhadap masing-masing faktor kelima 
ekuitas merek produk Kuku Bima Ener-G.  Produk Kuku Bima Ener-G dijual 
dengan harga yang terjangkau oleh segala kalangan masyarakat, sehingga 
seluruh kelompok pendapatan masyarakat dapat menikmati produk ini.  Jadi, 
produk ini tidak terikat oleh golongan masyarakat berpendapatan tertentu atau 
seluruh lapisan masyarakat dengan berbagai hasil pendapatan dapat 
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menikmati produk ini. Hal ini menunjukkan bahwa penggunaan produk 
minuman penambah tenaga Kuku Bima Ener-G oleh konsumen tidak 
berkaitan dengan tingkat status sosial ekonomi konsumen yang diteliti, 
terutama tingkat pendapatan konsumen. Penelitian ini memiliki kesimpulan 
yang sama dengan hasil penelitian Lucia (2003) bahwa tingkat pendapatan 
konsumen tidak berpengaruh terhadap sikap ekuitas merek pada produk sabun 
So Klin.  
Secara umum responden pada penelitian ini menunjukkan bahwa tidak 
ada hubungan antara jenis pekerjaan, tingat pendidikan, dan tingkat  
pendapatan konsumen dan sikapnya terhadap ekuitas merek minuman 
bertenaga Kuku Bima Ener-G. Seluruh kelompok status sosial ekonomi 
konsumen di Pedukuhan Niten, Trirenggo, Bantul  memandang bahwa 
kualitas merek, kesan sosial, nilai tambah produk, kepercayaan konsumen, 
dan komitmen terhadap produk tidak berbeda, baik dari kelompok terendah 
sampai kelompok tertinggi menurut jenis tingkat pendidikan, tingkat 
pendapatan maupun jenis pekerjaan yang berlainan menggunakan merek 
minuman bertenaga Kuku Bima Ener-G.  
Hal ini membuktikan sosok Mbah Maridjan sebagai iklan versi 'Lelaki 
Pemberani' bersama Crisjhon, mampu menaikkan omzet Kuku Bima Ener-G 
Roso-roso. Sosok Mbah Maridjan sebagai juru kunci Gunung Merapi, sangat 
dekat di hati masyarakat atas keberaniannya dalam menjalankan tugasnya 
sebagai juru kunci. Iklan versi 'Lelaki Pembrani' yang dibintangi Mbah 
Maridjan, Cris Jhon dan Rieke Dyah Pitaloka, mampu mengangkat produk 
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Kuku Bima Ener-G. 
Semua rasa dari Kuku Bima Ener-G ini sengaja menampilkan buah-
buahan asli Indonesia. Bintang iklannya pun lebih mengutamakan tokoh 
nasional, seperti Mbah Maridjan, dan juara-juara olahraga di Indonesia. Di era 
modern seperti sekarang ini, sosok Mbah Maridjan sulit dicari terutama 
kesetianya dalam menjalankan pekerjaan sebagai juru kunci Gunung Merapi 






















Dari hasil pembahasan di atas dapat disimpulkan bahwa; 
1. Hasil analisis kontingensi menunjukkan bahwa tidak ada hubungan yang 
signifikan antara jenis pekerajaan konsumen dengan sikap terhadap 
ekuitas merek minuman bertenaga Kuku Bima Ener-G (C = 0,369, Sig 
=0,204).Tetapi pada atribut faktor kepercayaan dalam ekuitas merek 
menunjukkan bahwa ada hubungan yang signifikan antara jenis 
pekerjaan dengan kepercayaan (C = 0,419, Sig = 0,046).  
2. Hasil analisis korelasi Spearman rho menunjukkan bahwa tidak ada 
hubungan yang signifikan antara tingkat pendidikan konsumen dengan 
sikap terhadap ekuitas merek minuman bertenaga Kuku Bima Ener-G 
(rho = -0,069, Sig = 0,494).  
3. Hasil analisis korelasi product moment, menunjukkan bahwa tidak ada 
hubungan yang signifikan antara tingkat pendapatan konsumen dengan 
sikap terhadap ekuitas merek minuman bertenaga Kuku Bima Ener-G 
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B. Keterbatasan Penelitian  
1. Adanya asumsi yang mendasari digunakannya kuesioner sebagai teknik 
pengumpulan data yaitu responden memberikan jawaban sesuai dengan 
hati nurani dan keadaan sebenarnya. Namun dalam kenyataannya hal 
tersebut sulit dikontrol. Dengan demikian diduga ada common method 
bias yang disebabkan oleh penggunaan kuesioner. 
2. Pada waktu penelitian, peneliti hanya melakukan pada siang hari 
sehingga hanya ditemukan kelompok tertentu yang menggunakan 
minuman bertenaga Kuku Bima ENER-G. Maka penelitian ini belum 
mencerminkan populasi sesungguhnya. 
3. Dalam penelitian ini peneliti hanya melihat dari status sosial ekonomi 
terhadap sikap atribut ekuitas merek.  
 
C. Saran 
1. Untuk lingkungan akademis, bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk 
meneliti atau mengkaji lebih mendalam sikap konsumen terhadap 
ekuitas merek minuman penambah tenaga Kuku Bima Ener-G dengan 
mengambil sampel yang lebih merata antar tingkat pendidikan (baik 
tinggi atau rendah) dan tingkat pendapatan (kelompok kaya atau tidak 
mampu). Sehingga hasil penelitian untuk sikap konsumen terhadap 
ekuitas merek dapat dilakukan penelitian lagi. 
2. Bagi lingkungan bisnis pemasaran, hasil penelitian ini dapat dijadikan 
acuan untuk mencari respon konsumen terhadap suatu produk terkait 
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dengan ekuitas merek yang dikonsumsi oleh masyarakat. Penelitian ini 
hanya meneliti satu pedukuhan saja maka penelitian selanjutnya bisa 
lebih dari satu pedukuhan untuk mendapatkan hasil yang lebih baik. 
Melalui penelitian ini dapat dipakai atribut ekuitas merek apa yang 
memberikan pengaruh terhadap sikap konsumen membeli produk Kuku 
Bima Ener-G. 
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Bersama ini saya : 
Nama  : Ignatius Totok Fiantoro 
No. Mahasiswa : 021324029 
Mahasiswa tingkat akhir Fakultas Kependidikan dan Ilmu Keguruan Sanata 
Dharma Yogyakarta yang sedang menyusun proposal skripsi dengan judul 
“SIKAP KONSUMEN TERHADAP EKUITAS MEREK MINUMAN 
BERTENAGA  “KUKU BIMA ENER- G” DITINJAU DARI STATUS SOSIAL 
EKONOMI”. 
 Untuk maksud tersebut, saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/i sebagai 
responden untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan yang telah tersusun dalam 
bentuk kuesioner berikut ini. Kuesioner ini bukanlah suatu tes, sehingga tidak ada 
jawaban yang benar atau salah. Jawaban yang paling baik adalah yang paling 
sesuai dengan keadaan dan pendapat Bapak/Ibu/Sdr/i. 
 Penelitian ini tidak akan berarti tanpa partisipasi Bapak/Ibu/Sdr/i. Atas 
perhatian dan kesediaannya kami ucapkan terima kasih. 
Hormat kami, 
 
Ignatius Totok Fiantoro 
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DAFTAR KUESIONER  
 
A. BAGIAN I 
 Isilah dan berilah tanda silang pada pernyataan dibawah ini yang sesuai 
dengan kondisi anda : 
1. Jenis kelamin Anda : 
a. Pria 
b. Wanita 
2. Umur Anda sekarang :  
a. 16 - 18 th 
b. 19 - 25 th 
c. 26 - 35 th 
d. 36 - 45 th 
e. > 46 th 
3. Pekerjaan Anda sekarang : 








· Pegawai pada Kantor Pe-
merintahan. 
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b. Golongan B wiraswasta  
· Wiraswasta 
c. Golongan C 
· Karyawan perusahaan 
d. Golongan D 
· Pensiunan 
e. Golongan E 
· Petani penggarap sawah 
· Buruh tani penggarap tanah 
orang lain 
· Tukang becak 
· Tukang bangunan 
 
4. Pendidikan Anda yang terakhir : 
a. SD 
b. SMP 
c. SMU/ SMK 
d. Akademi 
e. S1 
5. Pendapatan rata-rata Anda dalam satu bulan : 
a. 0 – Rp 480.000 
b. Rp 480.001 – Rp 960.000 
c. Rp 960.001 – Rp 1.440.000 
d. Rp 1.440.001 – Rp 1.920.000 
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B. BAGIAN II 
Untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan di bawah ini anda cukup 
membutuhkan tanda silang pada kolom  yang tersedia yang mewakili pendapat 
anda. 
Keterangan :  
STS  = Sangat Tidak Setuju 
TS    = Tidak setuju 
AS    = Agak setuju 
S      = Setuju  
SS    = Sangat setuju  
  
Kualitas (Keunggulan) STS TS AS S SS 
1. Minuman ini memiliki keunggulan yang 
lebih pada kandungan tenaga. 
     
2. Selama menggunakannya,    merek 
minuman penambah tenaga ini amat kecil 
kemungkinan untuk tak sempurna. 
     
3. Merek minuman penambah tenaga ini di 
buat sedemikian rupa sehingga bebas dari 
efek samping. 
     
4. Merek minuman penambah tenaga ini 
berfungsi dengan sangat baik. 
     
Kesan Sosial (Tanggapan Masyarakat) STS TS AS S SS 
5. Merek minuman penambah tenaga ini 
cocok dengan kepribadian saya. 
     
6. Saya melihat produk penambah tenaga ini      
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diminum oleh banyak orang.  
7. Merek minuman penambah tenaga ini 





8. Berkaitan dengan status dan gaya, 
minuman penambah tenaga merek ini lebih 




Nilai (Nilai tambah) STS TS AS S SS 
9. Merek minuman penambah tenaga ini 
memiliki harga yang dapat terjangkau 




10. Merek minuman penambah tenaga ini 
lebih enak dibandingkan dengan merek 




11. Saya mempertimbangkan merek minuman 
penambah tenaga ini, karena cocok dengan 




Kepercayaan (rasa percaya konsumen) STS TS AS S SS 
12. Saya memandang bahwa perusahaan dan 
orang lain akan berpihak dan percaya pada 




13. Saya melihat bahwa merek minuman 
penambah tenaga ini mudah dikenali 
dibanding merek minuman penambah 





















14. Saya yakin bahwa perusahaan minuman 





Komitmen (tanggung jawab) STS TS AS S SS 
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15. Setelah merasakan manfaatnya, saya 
sangat tertarik untuk menanamkan nilai 
yang baik terhadap merek minuman 




16. Saya memiliki tanggapan positif terhadap 
merek minuman penambah tenaga ini 





17. Setelah melihat merek minuman 
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Data Demografi Responden
Resp Gender Umur Pekerjaan Pendidikan Pendapatan
1 pria
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 480.001-960.000
2 pria
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 480.001-960.000
3 pria
36-45
th Golongan A S1 > Rp 1.920.001
4 pria
26-35
th Golongan E SMP Rp 0-480.000
5 pria
26-35
th Golongan A Akademi Rp. 1.440.001-1.920.000
6 pria
36-45
th Golongan E SMU/SMK Rp 480.001-960.000
7 pria
36-45
th Golongan A Akademi Rp. 1.440.001-1.920.000
8 wanita
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
9 pria
26-35
th Golongan C Akademi Rp 960.001-1.440.000
10 wanita >46 th Golongan E SMP Rp 0-480.000
11 pria
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 480.001-960.000
12 pria
36-45
th Golongan E SD Rp 0-480.000
13 wanita
36-45
th Golongan E SMP Rp 0-480.000
14 pria >46 th Golongan A S1 > Rp 1.920.001
15 pria
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 480.001-960.000
16 wanita
26-35
th Golongan C S1 Rp 480.001-960.000
17 pria
36-45
th Golongan E SMU/SMK Rp 960.001-1.440.000
18 pria
36-45
th Golongan B SMU/SMK Rp 480.001-960.000
19 pria
19-25
th Golongan D Akademi Rp 960.001-1.440.000
20 pria
36-45
th Golongan E SMU/SMK Rp 480.001-960.000
21 pria
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
22 pria
26-35
th Golongan A S1 Rp. 1.440.001-1.920.000
23 pria
36-45
th Golongan E SMP Rp 0-480.000
24 wanita
16-18
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
25 pria
19-25
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
26 pria
36-45
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
27 pria
36-45
th Golongan A S1 Rp 960.001-1.440.000
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28 pria
36-45
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
29 pria
36-45
th Golongan B SMU/SMK Rp 960.001-1.440.000
30 pria
19-25
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
31 pria
36-45
th Golongan D SMP Rp 0-480.000
32 pria
36-45
th Golongan C S1 Rp 960.001-1.440.000
33 pria
26-35
th Golongan E SMP Rp 0-480.000
34 pria
26-35
th Golongan C S1 Rp 480.001-960.000
35 pria
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 480.001-960.000
36 pria
36-45
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
37 pria
36-45
th Golongan E SMP Rp 0-480.000
38 pria >46 th Golongan B SMU/SMK Rp 960.001-1.440.000
39 pria >46 th Golongan A S1 Rp 960.001-1.440.000
40 pria
19-25
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
41 pria
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
42 pria
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
43 pria
36-45
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
44 pria
36-45
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
45 pria
36-45
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
46 pria
16-18
th Golongan E SMP Rp 0-480.000
47 pria >46 th Golongan E SD Rp 0-480.000
48 pria
19-25
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
49 pria >46 th Golongan E SMP Rp 0-480.000
50 pria
26-35
th Golongan A S1 Rp. 1.440.001-1.920.000
51 pria >46 th Golongan E SD Rp 0-480.000
52 pria
19-25
th Golongan A Akademi Rp 960.001-1.440.000
53 pria
16-18
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
54 pria >46 th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
55 pria
36-45
th Golongan E SMP Rp 0-480.000
56 pria
19-25
th Golongan C S1 Rp 960.001-1.440.000
57 pria
36-45
th Golongan A S1 Rp. 1.440.001-1.920.000
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58 pria >46 th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
59 pria
36-45
th Golongan A Akademi Rp 960.001-1.440.000
60 wanita
26-35
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
61 pria
26-35
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
62 pria >46 th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
63 pria >46 th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
64 pria
36-45
th Golongan C S1 Rp 960.001-1.440.000
65 pria
36-45
th Golongan E SMP Rp 0-480.000
66 wanita
16-18
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
67 pria
26-35
th Golongan D Akademi Rp 480.001-960.000
68 pria
36-45
th Golongan A S1 > Rp 1.920.001
69 pria >46 th Golongan A S1 > Rp 1.920.001
70 pria
26-35
th Golongan A S1 Rp. 1.440.001-1.920.000
71 pria >46 th Golongan D Akademi Rp 480.001-960.000
72 pria >46 th Golongan C S1 Rp 960.001-1.440.000
73 pria
36-45
th Golongan C S1 Rp 960.001-1.440.000
74 pria
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
75 wanita
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
76 pria
36-45
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
77 pria
36-45
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
78 pria >46 th Golongan E SMP Rp 0-480.000
79 pria
36-45
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
80 wanita
26-35
th Golongan A S1 Rp 960.001-1.440.000
81 pria
26-35
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
82 pria
36-45
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
83 pria >46 th Golongan A S1 Rp. 1.440.001-1.920.000
84 pria
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
85 pria
36-45
th Golongan A S1 Rp. 1.440.001-1.920.000
86 pria
26-35
th Golongan C SMU/SMK Rp 480.001-960.000
87 pria
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
88 pria 19-25 Golongan E SMP Rp 0-480.000




th Golongan B SMU/SMK Rp 0-480.000
90 pria
26-35
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
91 wanita
26-35
th Golongan B SMU/SMK Rp 0-480.000
92 wanita
19-25
th Golongan B SMU/SMK Rp 0-480.000
93 wanita
36-45
th Golongan B SMU/SMK Rp 960.001-1.440.000
94 pria
19-25
th Golongan B SMU/SMK Rp 480.001-960.000
95 pria >46 th Golongan B SMU/SMK Rp 480.001-960.000
96 pria
19-25
th Golongan E SMU/SMK Rp 0-480.000
97 pria
36-45
th Golongan A S1 Rp. 1.440.001-1.920.000
98 pria >46 th Golongan D Akademi Rp 960.001-1.440.000
99 pria
36-45
th Golongan C SMU/SMK Rp 0-480.000
100 pria
36-45
th Golongan D Akademi Rp 960.001-1.440.000
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Data Respon Sikap Ekuitas
No Kualitas Kesan Sosial Nilai Tambah Kepercayaan Komitmen
Resp 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 3
2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3
3 4 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 3 4 4 3
4 4 4 5 4 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 4
5 2 1 2 2 2 2 2 2 3 3 2 3 3 2 1
6 5 4 4 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 4
7 3 3 2 2 3 2 2 3 3 3 3 2 3 3 2
8 4 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 3 4 4 3
9 3 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 3 3 2
10 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 3 4 4 3
11 2 1 1 1 1 2 2 1 3 2 1 2 3 2 1
12 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 4
13 4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 5 5 4
14 4 3 3 3 3 4 3 3 5 3 4 4 5 5 5
15 5 5 4 3 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 4
16 3 2 2 3 2 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2
17 1 1 1 2 2 1 1 2 3 2 2 2 3 3 2
18 5 4 4 4 4 4 4 3 4 5 5 4 5 5 4
19 4 3 4 4 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 5
20 2 2 2 2 2 3 2 2 3 2 3 2 3 3 2
21 4 3 3 3 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3
22 4 4 4 4 3 4 5 3 5 5 4 3 4 5 4
23 5 5 5 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 5 4
24 3 3 2 2 1 3 2 1 3 3 2 3 3 3 1
25 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5
26 4 4 4 3 4 3 3 5 4 5 3 4 5 4 4
27 4 3 4 4 5 4 4 4 5 5 4 3 5 4 3
28 5 5 4 3 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4
29 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 3 3 4 3
30 4 4 5 3 4 3 4 4 5 4 4 4 3 4 3
31 2 3 4 3 3 3 3 4 4 4 4 3 4 4 2
32 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4
33 5 4 3 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 3
34 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 4
35 5 4 5 4 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 4
36 3 2 3 2 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3
37 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 5 4 4
38 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 3
39 5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 3
40 3 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4
41 3 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4
42 4 5 4 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4
43 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4
44 3 3 3 3 3 3 4 3 4 4 4 3 4 3 3
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45 3 4 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 4 4 1
46 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3
47 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 3 5 5 3
48 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4
49 5 4 5 4 4 3 4 4 4 5 4 4 4 4 4
50 4 5 4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 4
51 3 4 4 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 2
52 4 5 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4
53 3 3 2 3 2 3 2 2 4 3 3 1 3 3 2
54 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4
55 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4
56 3 3 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 4 4 3
57 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5
58 4 3 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 3
59 5 4 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 5
60 4 4 4 0 4 4 4 4 4 4 5 5 4 3 5
61 4 5 5 5 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 5
62 5 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4
63 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 4
64 3 4 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4
65 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4
66 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4
67 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
68 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3
69 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4
70 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4
71 5 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 5 4
72 4 4 5 5 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 3
73 4 5 5 4 4 5 5 4 5 4 5 5 5 4 4
74 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
75 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
76 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 3
77 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 3
78 4 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 3
79 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 4 3
80 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3
81 4 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 4 4 4
82 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4
83 4 3 4 4 3 2 5 4 5 5 4 5 4 5 1
84 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 4
85 3 2 3 4 3 3 3 4 3 4 4 3 3 3 3
86 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 5 4
87 2 2 3 3 2 2 3 2 3 3 2 3 2 3 2
88 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 0 3 4 4 4
89 4 4 4 4 3 3 2 0 4 3 3 3 3 3 4
90 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
91 4 4 4 4 3 4 4 3 4 3 4 3 3 3 3
92 4 4 5 0 3 3 3 3 5 3 4 4 3 3 4
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93 4 4 4 5 3 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3
94 3 4 4 3 4 4 4 3 4 3 2 2 4 4 3
95 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 3 4 4 4
96 4 3 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 4 4 4
97 4 3 4 4 4 4 5 5 5 4 5 4 5 5 4
98 5 5 5 0 5 5 5 5 0 0 0 0 0 0 0
99 4 3 4 3 3 3 3 4 4 4 4 4 5 5 3
100 5 4 4 3 3 4 4 3 5 4 4 3 3 4 2






tambah Kepercayaan Komitmen Total
16 16 14 14 11 71
20 20 15 15 11 81
13 12 12 11 10 58
17 17 15 14 13 76
7 8 8 8 5 36
18 19 14 14 13 78
10 10 9 8 7 44
13 12 12 11 9 57
9 8 7 8 6 38
12 12 11 11 10 56
5 6 6 7 6 30
19 19 14 14 13 79
13 12 10 13 12 60
13 13 12 14 12 64
17 17 15 14 13 76
10 10 9 9 7 45
5 6 7 8 7 33
17 15 14 14 13 73
15 18 14 14 14 75
8 9 8 8 7 40
13 14 12 12 10 61
16 15 14 12 12 69
19 17 15 14 12 77
10 7 8 9 5 39
17 16 15 14 13 75
15 15 12 13 11 66
15 17 14 12 11 69
17 17 11 12 12 69
12 12 11 10 10 55
16 15 13 11 11 66
12 13 12 11 7 55
15 15 12 11 12 65
16 17 15 12 10 70
18 19 15 14 11 77
18 18 15 14 13 78
10 9 9 9 9 46
20 17 15 13 12 77
19 17 14 12 12 74
20 17 15 14 11 77
16 17 14 12 11 70
16 17 14 12 11 70
18 17 15 12 13 75
20 19 15 15 13 82
12 13 12 10 10 57
13 10 8 11 6 48
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16 16 12 12 10 66
15 15 12 13 10 65
17 16 14 12 13 72
18 15 13 12 11 69
18 18 15 14 13 78
15 13 12 12 8 60
17 18 15 13 13 76
11 9 10 7 8 45
16 18 15 12 12 73
20 20 15 15 13 83
12 10 9 11 10 52
18 17 12 12 13 72
15 15 11 12 11 64
18 20 12 13 15 78
12 16 13 12 14 67
19 18 14 14 15 80
18 16 15 13 12 74
20 17 15 14 14 80
14 17 12 13 12 68
20 20 15 15 13 83
12 12 10 9 10 53
16 16 12 12 12 68
14 16 12 12 12 66
16 17 15 12 13 73
16 16 14 12 12 70
17 17 15 13 12 74
18 18 14 14 10 74
18 18 14 14 13 77
16 16 12 12 12 68
16 16 12 12 12 68
16 16 15 12 12 71
18 17 15 12 11 73
17 17 15 12 11 72
18 17 15 13 11 74
15 15 12 12 10 64
16 15 13 12 12 68
17 16 15 12 13 73
15 14 14 14 8 65
20 18 15 14 14 81
12 13 11 9 9 54
18 17 15 13 14 77
10 9 8 8 8 43
18 18 8 11 11 66
16 8 10 9 13 56
15 16 12 12 12 67
16 14 11 9 11 61
13 12 12 10 11 58
17 13 10 9 10 59
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14 15 9 10 9 57
16 15 13 11 11 66
15 13 12 11 11 62
15 18 14 14 12 73
15 20 0 0 0 35
14 13 12 14 11 64
16 14 13 10 10 63
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DATA HASIL PERHITUNGAN
No. Kategori E K U I T A S
Resp Kualitas Kesan Sosial Nilai Tambah Kepercayaan Komitmen Total
1 Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi
2 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi
3 Ti nggi Biasa Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
4 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
5 Rendah Rendah Biasa Biasa Rendah Rendah
6 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
7 Biasa Biasa Biasa Biasa Biasa Biasa
8 Ti nggi Biasa Ti nggi Ti nggi Biasa Ti nggi
9 Biasa Rendah Biasa Biasa Rendah Biasa
10 Biasa Biasa Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
11 Rendah Rendah Rendah Biasa Rendah Rendah
12 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
13 Ti nggi Biasa Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi
14 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi
15 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
16 Biasa Biasa Biasa Biasa Biasa Biasa
17 Rendah Rendah Biasa Biasa Biasa Rendah
18 Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
19 Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
20 Rendah Biasa Biasa Biasa Biasa Biasa
21 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
22 Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
23 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi
24 Biasa Rendah Biasa Biasa Rendah Biasa
25 Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
26 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi
27 Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
28 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
29 Biasa Biasa Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
30 Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
31 Biasa Ti nggi Ti nggi Ti nggi Biasa Ti nggi
32 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
33 Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
34 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi
35 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
36 Biasa Biasa Biasa Biasa Biasa Biasa
37 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi
38 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi
39 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi
40 Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
41 Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
42 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
43 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
44 Biasa Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
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45 Ti nggi Biasa Biasa Ti nggi Rendah Biasa
46 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
47 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi
48 Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
49 Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
50 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
51 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Biasa Ti nggi
52 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
53 Biasa Biasa Ti nggi Biasa Biasa Biasa
54 Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi
55 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
56 Biasa Biasa Biasa Ti nggi Ti nggi Biasa
57 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
58 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
59 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
60 Biasa Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi
61 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
62 Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi
63 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
64 Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi
65 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
66 Biasa Biasa Ti nggi Biasa Ti nggi Biasa
67 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
68 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
69 Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
70 Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
71 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi
72 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi
73 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
74 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
75 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
76 Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
77 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi
78 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi
79 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi
80 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
81 Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
82 Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
83 Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Biasa Ti nggi
84 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
85 Biasa Ti nggi Ti nggi Biasa Biasa Biasa
86 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi
87 Biasa Biasa Biasa Biasa Biasa Biasa
88 Sangat Tinggi Sangat Tinggi Biasa Ti nggi Ti nggi Ti nggi
89 Ti nggi Rendah Ti nggi Biasa Sangat Tinggi Ti nggi
90 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
91 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Biasa Ti nggi Ti nggi
92 Ti nggi Biasa Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
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93 Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Biasa Ti nggi Ti nggi
94 Ti nggi Ti nggi Biasa Ti nggi Biasa Ti nggi
95 Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
96 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
97 Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Sangat Tinggi Ti nggi Sangat Tinggi
98 Ti nggi Sangat Tinggi Sangat Rendah Sangat Rendah Sangat Rendah Rendah
99 Ti nggi Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi
100 Ti nggi Ti nggi Sangat Tinggi Ti nggi Ti nggi Ti nggi
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI






Tambah Kepercayaan Komitmen Total
4 4 4.67 4.67 3.67 4.18
5 5 5 5 3.67 4.76
3.25 3 4 3.67 3.33 3.41
4.25 4.25 5 4.67 4.33 4.47
1.75 2 2.67 2.67 1.67 2.12
4.5 4.75 4.67 4.67 4.33 4.59
2.5 2.5 3 2.67 2.33 2.59
3.25 3 4 3.67 3 3.35
2.25 2 2.33 2.67 2 2.24
3 3 3.67 3.67 3.33 3.29
1.25 1.5 2 2.33 2 1.76
4.75 4.75 4.67 4.67 4.33 4.65
3.25 3 3.33 4.33 4 3.53
3.25 3.25 4 4.67 4 3.76
4.25 4.25 5 4.67 4.33 4.47
2.5 2.5 3 3 2.33 2.65
1.25 1.5 2.33 2.67 2.33 1.94
4.25 3.75 4.67 4.67 4.33 4.29
3.75 4.5 4.67 4.67 4.67 4.41
2 2.25 2.67 2.67 2.33 2.35
3.25 3.5 4 4 3.33 3.59
4 3.75 4.67 4 4 4.06
4.75 4.25 5 4.67 4 4.53
2.5 1.75 2.67 3 1.67 2.29
4.25 4 5 4.67 4.33 4.41
3.75 3.75 4 4.33 3.67 3.88
3.75 4.25 4.67 4 3.67 4.06
4.25 4.25 3.67 4 4 4.06
3 3 3.67 3.33 3.33 3.24
4 3.75 4.33 3.67 3.67 3.88
3 3.25 4 3.67 2.33 3.24
3.75 3.75 4 3.67 4 3.82
4 4.25 5 4 3.33 4.12
4.5 4.75 5 4.67 3.67 4.53
4.5 4.5 5 4.67 4.33 4.59
2.5 2.25 3 3 3 2.71
5 4.25 5 4.33 4 4.53
4.75 4.25 4.67 4 4 4.35
5 4.25 5 4.67 3.67 4.53
4 4.25 4.67 4 3.67 4.12
4 4.25 4.67 4 3.67 4.12
4.5 4.25 5 4 4.33 4.41
5 4.75 5 5 4.33 4.82
3 3.25 4 3.33 3.33 3.35
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3.25 2.5 2.67 3.67 2 2.82
4 4 4 4 3.33 3.88
3.75 3.75 4 4.33 3.33 3.82
4.25 4 4.67 4 4.33 4.24
4.5 3.75 4.33 4 3.67 4.06
4.5 4.5 5 4.67 4.33 4.59
3.75 3.25 4 4 2.67 3.53
4.25 4.5 5 4.33 4.33 4.47
2.75 2.25 3.33 2.33 2.67 2.65
4 4.5 5 4 4 4.29
5 5 5 5 4.33 4.88
3 2.5 3 3.67 3.33 3.06
4.5 4.25 4 4 4.33 4.24
3.75 3.75 3.67 4 3.67 3.76
4.5 5 4 4.33 5 4.59
3 4 4.33 4 4.67 3.94
4.75 4.5 4.67 4.67 5 4.71
4.5 4 5 4.33 4 4.35
5 4.25 5 4.67 4.67 4.71
3.5 4.25 4 4.33 4 4
5 5 5 5 4.33 4.88
3 3 3.33 3 3.33 3.12
4 4 4 4 4 4
3.5 4 4 4 4 3.88
4 4.25 5 4 4.33 4.29
4 4 4.67 4 4 4.12
4.25 4.25 5 4.33 4 4.35
4.5 4.5 4.67 4.67 3.33 4.35
4.5 4.5 4.67 4.67 4.33 4.53
4 4 4 4 4 4
4 4 4 4 4 4
4 4 5 4 4 4.18
4.5 4.25 5 4 3.67 4.29
4.25 4.25 5 4 3.67 4.24
4.5 4.25 5 4.33 3.67 4.35
3.75 3.75 4 4 3.33 3.76
4 3.75 4.33 4 4 4
4.25 4 5 4 4.33 4.29
3.75 3.5 4.67 4.67 2.67 3.82
5 4.5 5 4.67 4.67 4.76
3 3.25 3.67 3 3 3.18
4.5 4.25 5 4.33 4.67 4.53
2.5 2.25 2.67 2.67 2.67 2.53
4.5 4.5 2.67 3.67 3.67 3.88
4 2 3.33 3 4.33 3.29
3.75 4 4 4 4 3.94
4 3.5 3.67 3 3.67 3.59
3.25 3 4 3.33 3.67 3.41
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4.25 3.25 3.33 3 3.33 3.47
3.5 3.75 3 3.33 3 3.35
4 3.75 4.33 3.67 3.67 3.88
3.75 3.25 4 3.67 3.67 3.65
3.75 4.5 4.67 4.67 4 4.29
3.75 5 0 0 0 2.06
3.5 3.25 4 4.67 3.67 3.76
4 3.5 4.33 3.33 3.33 3.71
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
Reliability- Kualitas
R E L I A B I L I T Y A N A L Y S I S - S C A L E (A L P H
A)
Mean Std Dev Cases
1. A_01 3.9800 .8874 100.0
2. A_02 3.8300 .9955 100.0
3. A_03 3.8600 .9430 100.0
4. A_04 3.6300 1.0411 100.0
N of
Statistics for Mean Variance Std Dev Variables
SCALE 15.3000 10.5758 3.2520 4
Item-total Statistics
Scale Scale Corrected
Mean Variance Item- Alpha
if Item if Item Total if Item
Deleted Deleted Correlation Deleted
A_01 11.3200 6.4420 .7428 .8098
A_02 11.4700 5.7668 .7985 .7819
A_03 11.4400 6.1075 .7679 .7970
A_04 11.6700 6.5870 .5436 .8925
Reliability Coefficients
N of Cases = 100.0 N of Items = 4
Alpha = .8603
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
Reliability-Kesan Sosial
R E L I A B I L I T Y A N A L Y S I S - S C A L E (A L P H
A)
Mean Std Dev Cases
1. B_01 3.7400 .9600 100.0
2. B_02 3.7600 .8180 100.0
3. B_03 3.8200 .9575 100.0
4. B_04 3.6600 1.0072 100.0
N of
Statistics for Mean Variance Std Dev Variables
SCALE 14.9800 11.1309 3.3363 4
Item-total Statistics
Scale Scale Corrected
Mean Variance Item- Alpha
if Item if Item Total if Item
Deleted Deleted Correlation Deleted
B_01 11.2400 6.1640 .8486 .8672
B_02 11.2200 7.1430 .7590 .9009
B_03 11.1600 6.3378 .8041 .8834
B_04 11.3200 6.1390 .7969 .8873
Reliability Coefficients
N of Cases = 100.0 N of Items = 4
Alpha = .9114
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
Reliability- Nilai Tambah
R E L I A B I L I T Y A N A L Y S I S - S C A L E (A L P H
A)
Mean Std Dev Cases
1. C_01 4.3000 .8348 100.0
2. C_02 4.0500 .9468 100.0
3. C_03 4.0600 1.1085 100.0
N of
Statistics for Mean Variance Std Dev Variables
SCALE 12.4100 7.1332 2.6708 3
Item-total Statistics
Scale Scale Corrected
Mean Variance Item- Alpha
if Item if Item Total if Item
Deleted Deleted Correlation Deleted
C_01 8.1100 3.7555 .8285 .8682
C_02 8.3600 3.3842 .8188 .8620
C_03 8.3500 2.8157 .8304 .8682
Reliability Coefficients
N of Cases = 100.0 N of Items = 3
Alpha = .9066
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Reliability- Kepercayaan Konsumen
R E L I A B I L I T Y A N A L Y S I S - S C A L E (A L P H
A)
Mean Std Dev Cases
1. D_01 3.6300 .8487 100.0
2. D_02 4.0600 .8387 100.0
3. D_03 4.0700 .8558 100.0
N of
Statistics for Mean Variance Std Dev Variables
SCALE 11.7600 5.2752 2.2968 3
Item-total Statistics
Scale Scale Corrected
Mean Variance Item- Alpha
if Item if Item Total if Item
Deleted Deleted Correlation Deleted
D_01 8.1300 2.6597 .6846 .9203
D_02 7.7000 2.4141 .8278 .7965
D_03 7.6900 2.3575 .8315 .7922
Reliability Coefficients
N of Cases = 100.0 N of Items = 3
Alpha = .8869
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
Reliability- Komitmen (Tanggung Jawab)
R E L I A B I L I T Y A N A L Y S I S - S C A L E (A L P H
A)
Mean Std Dev Cases
1. E_01 3.3800 1.0028 100.0
2. E_02 4.0600 .8143 100.0
3. E_03 3.4600 .9788 100.0
N of
Statistics for Mean Variance Std Dev Variables
SCALE 10.9000 5.9293 2.4350 3
Item-total Statistics
Scale Scale Corrected
Mean Variance Item- Alpha
if Item if Item Total if Item
Deleted Deleted Correlation Deleted
E_01 7.5200 2.5147 .7574 .7108
E_02 6.8400 3.4489 .6009 .8613
E_03 7.4400 2.5923 .7548 .7126
Reliability Coefficients
N of Cases = 100.0 N of Items = 3
Alpha = .8355
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
Descriptives
Descriptive Statistics
100 5.00 20.00 15.3000 3.25204
100 6.00 20.00 14.9800 3.33630
100 .00 15.00 12.4100 2.67081
100 .00 15.00 11.7600 2.29677
100 .00 15.00 10.9000 2.43501
100 30.00 83.00 65.3500 12.36350
100
Total Skor Kualitas
Total Skor Kesan Sosial







N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
Descriptives
Descriptive Statistics
100 1.25 5.00 3.8250 .81301
100 1.50 5.00 3.7450 .83408
100 .00 5.00 4.1367 .89027
100 .00 5.00 3.9200 .76559
100 .00 5.00 3.6333 .81167
100
Rata-rata Skor Kualitas
Rata-rata Skor Kesan Sosial






N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
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Frequencies
Statistics
100 100 100 100 100 100



















4 4.0 4.0 4.0
15 15.0 15.0 19.0
43 43.0 43.0 62.0












6 6.0 6.0 6.0
15 15.0 15.0 21.0
38 38.0 38.0 59.0












1 1.0 1.0 1.0
1 1.0 1.0 2.0
13 13.0 13.0 15.0
34 34.0 34.0 49.0









Frequency Percent Valid Percent
Cumulative
Percent
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
Kategori Kepercayaan Konsumen
1 1.0 1.0 1.0
16 16.0 16.0 17.0
46 46.0 46.0 63.0








Frequency Percent Valid Percent
Cumulative
Percent
Kategori Komitmen (Tanggung Jawab)
1 1.0 1.0 1.0
5 5.0 5.0 6.0
13 13.0 13.0 19.0
55 55.0 55.0 74.0













4 4.0 4.0 4.0
12 12.0 12.0 16.0
46 46.0 46.0 62.0








Frequency Percent Valid Percent
Cumulative
Percent
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
Deskripsi Responden
Statistics
100 100 100 100 100
















88 88.0 88.0 88.0










4 4.0 4.0 4.0
12 12.0 12.0 16.0
30 30.0 30.0 46.0
36 36.0 36.0 82.0













18 18.0 18.0 18.0
9 9.0 9.0 27.0
25 25.0 25.0 52.0
6 6.0 6.0 58.0









Frequency Percent Valid Percent
Cumulative
Percent
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
Tingkat Pendidikan
3 3.0 3.0 3.0
13 13.0 13.0 16.0
53 53.0 53.0 69.0
10 10.0 10.0 79.0













39 39.0 39.0 39.0
30 30.0 30.0 69.0
18 18.0 18.0 87.0
9 9.0 9.0 96.0









Frequency Percent Valid Percent
Cumulative
Percent
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
Crosstabs(Jenis Pekerjaan vs Sikap Ekuitas)
Case Processing Summary
100 100.0% 0 .0% 100 100.0%
100 100.0% 0 .0% 100 100.0%
100 100.0% 0 .0% 100 100.0%
100 100.0% 0 .0% 100 100.0%
100 100.0% 0 .0% 100 100.0%













Kategori Total * Jenis
Pekerjaan
N Percent N Percent N Percent
Valid Missing Total
Cases




2 1 7 1 4 15
2.0% 1.0% 7.0% 1.0% 4.0% 15.0%
10 5 8 4 16 43
10.0% 5.0% 8.0% 4.0% 16.0% 43.0%
5 3 10 1 19 38
5.0% 3.0% 10.0% 1.0% 19.0% 38.0%
18 9 25 6 42 100


































13 cells (65.0%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .24.
a.




Contingency CoefficientNominal by Nominal
N of Valid Cases
Value Approx. Sig.
Not assuming the null hypothesis.a.
Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.b.
Kategori Kesan Sosial * Jenis Pekerjaan
Crosstab
1 1 2 2 6
1.0% 1.0% 2.0% 2.0% 6.0%
2 2 5 6 15
2.0% 2.0% 5.0% 6.0% 15.0%
7 5 9 3 14 38
7.0% 5.0% 9.0% 3.0% 14.0% 38.0%
8 1 9 3 20 41
8.0% 1.0% 9.0% 3.0% 20.0% 41.0%
18 9 25 6 42 100



































13 cells (65.0%) have expected count less than 5. The





Contingency CoefficientNominal by Nominal
N of Valid Cases
Value Approx. Sig.
Not assuming the null hypothesis.a.
Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.b.
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI






2 1 6 4 13
2.0% 1.0% 6.0% 4.0% 13.0%
7 5 5 2 15 34
7.0% 5.0% 5.0% 2.0% 15.0% 34.0%
9 3 14 3 22 51
9.0% 3.0% 14.0% 3.0% 22.0% 51.0%
18 9 25 6 42 100






































18 cells (72.0%) have expected count less than 5. The





Contingency CoefficientNominal by Nominal
N of Valid Cases
Value Approx. Sig.
Not assuming the null hypothesis.a.
Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.b.
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI




3 3 5 5 16
3.0% 3.0% 5.0% 5.0% 16.0%
8 5 11 3 19 46
8.0% 5.0% 11.0% 3.0% 19.0% 46.0%
7 1 9 2 18 37
7.0% 1.0% 9.0% 2.0% 18.0% 37.0%
18 9 25 6 42 100



































13 cells (65.0%) have expected count less than 5. The





Contingency CoefficientNominal by Nominal
N of Valid Cases
Value Approx. Sig.
Not assuming the null hypothesis.a.
Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.b.
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI




1 3 1 5
1.0% 3.0% 1.0% 5.0%
3 1 2 1 6 13
3.0% 1.0% 2.0% 1.0% 6.0% 13.0%
9 6 12 3 25 55
9.0% 6.0% 12.0% 3.0% 25.0% 55.0%
5 2 8 1 10 26
5.0% 2.0% 8.0% 1.0% 10.0% 26.0%
18 9 25 6 42 100







































19 cells (76.0%) have expected count less than 5. The





Contingency CoefficientNominal by Nominal
N of Valid Cases
Value Approx. Sig.
Not assuming the null hypothesis.a.
Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.b.
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
Kategori Total * Jenis Pekerjaan
Crosstab
1 1 2 4
1.0% 1.0% 2.0% 4.0%
2 7 3 12
2.0% 7.0% 3.0% 12.0%
8 7 8 3 20 46
8.0% 7.0% 8.0% 3.0% 20.0% 46.0%
7 2 10 2 17 38
7.0% 2.0% 10.0% 2.0% 17.0% 38.0%
18 9 25 6 42 100


































13 cells (65.0%) have expected count less than 5. The





Contingency CoefficientNominal by Nominal
N of Valid Cases
Value Approx. Sig.
Not assuming the null hypothesis.a.
Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.b.
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
Nonparametric Correlations(Pendidikan vs Sikap Ekuitas)
Correlations
1.000 -.170 .004 -.067 -.047 -.010 -.069
. .091 .972 .508 .645 .919 .494
100 100 100 100 100 100 100
-.170 1.000 .808** .766** .701** .680** .902**
.091 . .000 .000 .000 .000 .000
100 100 100 100 100 100 100
.004 .808** 1.000 .720** .722** .657** .879**
.972 .000 . .000 .000 .000 .000
100 100 100 100 100 100 100
-.067 .766** .720** 1.000 .757** .653** .889**
.508 .000 .000 . .000 .000 .000
100 100 100 100 100 100 100
-.047 .701** .722** .757** 1.000 .679** .863**
.645 .000 .000 .000 . .000 .000
100 100 100 100 100 100 100
-.010 .680** .657** .653** .679** 1.000 .809**
.919 .000 .000 .000 .000 . .000
100 100 100 100 100 100 100
-.069 .902** .879** .889** .863** .809** 1.000
.494 .000 .000 .000 .000 .000 .
























Total Skor Kesan Sosial






















Correlation is significant at the .01 level (2-tailed).**.
PLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJIPLAGIAT MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI
Correlations (Pendapatan vs Sikap Ekuitas)
Correlations
1 -.182 -.061 -.099 -.092 -.088 -.120
. .070 .548 .329 .362 .385 .234
100 100 100 100 100 100 100
-.182 1 .865** .722** .674** .685** .912**
.070 . .000 .000 .000 .000 .000
100 100 100 100 100 100 100
-.061 .865** 1 .656** .624** .619** .877**
.548 .000 . .000 .000 .000 .000
100 100 100 100 100 100 100
-.099 .722** .656** 1 .849** .783** .895**
.329 .000 .000 . .000 .000 .000
100 100 100 100 100 100 100
-.092 .674** .624** .849** 1 .776** .868**
.362 .000 .000 .000 . .000 .000
100 100 100 100 100 100 100
-.088 .685** .619** .783** .776** 1 .857**
.385 .000 .000 .000 .000 . .000
100 100 100 100 100 100 100
-.120 .912** .877** .895** .868** .857** 1
.234 .000 .000 .000 .000 .000 .
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Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**.
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